x K % ] Turismul verde si
o * Dundrea ne unesc! Black$ea
* * > iectul ,,Di $i pi turismului  ~ CROSS BORDER
* * verde i narean al |bazinului Marii ~~ COOPERATION
* ok \/ Ny (i G vt o
Galati, Romania)”

Proiect finantat de
UNIUNEA EUROPEANA

Granite comune. Solutii comune

. o hactic
Ghidpiac

servicii privind dezvoltarea
afacerilor in turismul verde

Chisindu « 2023




Ghidul a fost realizat in cadrul Proiectului transfrontalier ,, Dezvoltarea si promova-
rea turismului verde in sectorul dundrean al bazinului Mdrii Negre” (raionul Cahul,
Republica Moldova; comunitatea teritoriald Reni, Ucraina si judetul Galati, Romd-
nia)”, BSB-817. Acest proiect este implementat de catre IDIS ,Viitorul”, in par-
teneriat cu Consiliul raional Cahul (Moldova), Comitetul Executiv al Consiliului
Local al or. Reni (Ucraina) si Universitatea ,Dundrea de Jos” din Galati (Roma-
nia). Proiectul este parte a Programului Operational Comun Bazinul Marii Negre
2014-2020 si este cofinantat de cdtre Uniunea Europeanad prin intermediul
Instrumentului European de Vecinatate si de catre tarile participante: Armenia,
Bulgaria, Georgia, Grecia, Republica Moldova, Roménia, Turcia si Ucraina.

Lucrarea aprobata de catre Senatul Universitatii de Stat din Tiraspol

Coordonator: Lucia Capatina (Capitolele 1-6, 9-11)

Autori: Afanasie Prepelita (Capitolele 4, 6, 9)
Veaceslav Ionita (Capitolele 7-8)
Olesea Vulpe (Capitolele 5, 10-11)
Oana Contoman (Capitolele 5, 10-11)
Liliana Ivanova (Capitolele 5, 10-11)

DESCRIEREA CIP A CAMEREI NATIONALE A CARTII DIN REPUBLICA MOLDOVA

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor in turismul verde /
autori: Afanasie Prepelitd, Veaceslav Ionita, Olesea Vulpe [et al.] ; coordonator: Lucia Capatind ;
Proiectul Turismul verde si Dunérea ne unesc!: "Dezvoltarea si promovarea turismului verde in
sectorul dundrean al bazinului Mdrii Negre" (...) [et al.]. - Chisindu : S. n., 2023 (F.E.-P.

s

"Tipografia Centrala"). - 112 p. : fot., tab. - (Granite comune. Solutii comune, ISBN
978-9975-3161-9-4).

Bibliogr.: p. 101-103 (37 tit.). - Apare cu sprijinul financiar al Uniunii Europene. - [1200] ex.
ISBN 978-5-88554-206-7.

338.48

G 49

Com. 9401
IS , Tipografia Centrald”
Str. Florilor 1, MD-2068 Chisindu
Tel.: 022-44-00-91



Cuprins:

Cuvant inainte IDIS ,Viitorul” 4
Prefatd 6
1. Turism verde - concept, particularitati, caracteristici 8
2. Principiile turismului verde 13

3. Turism transfrontalier: etapele ciclului vizitelor si
satisfactia clientilor 17

4. Proiectarea si managementul facilitatilor 24

5. Meniul, siguranta alimentelor si cerintele igienico-sanitare 30

6. Strategii de marketing 47
7. Managementul financiar si cresterea profitului 52
8. Prognoze economice si planificarea bugetului 60

9. Deontologia turismului. Rolul comunicarii si etapele
ciclului turistic 66

10. Marketingul activitatilor de mestesugarit si obiectivele de
interes turistic 73

11. Modele de succes ale turismului verde si transfrontalier 87

Bibliografie/ Webografie 101



Cuvant inainte IDIS ,Viitorul”

In prezent, turismul in lume reprezintd unul dintre domeniile eco-
nomice cu cea mai dinamica crestere, care contribuie la deschiderea a
milioane de locuri de muncd, stimuleaza investitiile si exporturile. In
contextul dat, dezvoltarea turismul transfrontalier, in sectorul dunarean
al bazinului Marii Negre (raionul Cahul, Republica Moldova; comunita-
tea teritoriald Reni, Ucraina; si judetul Galati, Romania), are accente mai
pronuntate privind cresterea calitatii vietilor oamenilor si contribuie la
intelegerea diversitatilor culturale si valorilor general umane din per-
spectiva europenizarii tarilor respective. Totodata, vine in sprijinul con-
solidarii unei identitati europene pentru generatiile mai tinere.

In cadrul proiectului respectiv, implementat de ctre IDIS ,Viitorul”,
Consiliul raional Cahul, Universitatea ,Dunarea de Jos” din Galati, exper-
tii au studiat potentialul turistic al sectorului dunarean Cahul-Reni-Galati,
cat si oportunitatea de a lansa o afacere din perspectiva turismului ver-
de. Concluziile sunt la suprafata: regiunea transfrontaliera dispune de un
enorm si inedit potential turistic dar, din pacate, putine afaceri de succes
s-au dezvoltat. Localitatile din arealul transfrontalier Cahul-Reni-Galati
au un bogat patrimoniu istoric, cultural, arhitectural, resurse recreative,
peisaje pitoresti, dar cu regret, acest potential este insuficient promovat
si valorificat.

Lipsa unei viziuni privind promovarea potentialului turistic, lipsa
infrastructurii turistice, lipsa operatorilor turistici calificati, impiedica
cresterea vizibilitatii acestei regiuni. In scopul cresterii nivelului de valo-
rificare al potentialului turistic si al vizibilitatii comunitatilor din sectorul
dunarean mentionat, in cadrul proiectului a fost elaborata o pagina web
turistica https://danube-ecotravel.com, a fost pregatit un film documen-
tar de promovare a regiunii transfrontaliere, o harta cu cele mai semni-
ficative rute turistice si un prospect de promovare a regiunii. Un numar
important de antreprenori si manageri de pensiuni turistice, din toate
cele trei tari, au beneficiat de informare, training-uri, consultanta si ghi-
dare pentru a-si lansa o afacere in domeniul turismului verde.
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Ghidul de fata vine sa completeze cunostintele si sa dezvolte compe-
tentele acelor care doresc sa se initieze, si ulterior sa lanseze, o afacere in
domeniul turismului verde. Ghidul a fost elaborat de cei mai buni experti
din Republica Moldova, Romania si Ucraina, ludnd ca baza materialele
prezentate la seminare si training-uri, propria experienta, cat si subiecte-
le in raport cu care operatorii turistici au manifestat un interes deosebit.

In acest sens, tin in mod special, sd aduc multumiri echipei de ex-
perti a proiectului, care a contribuit la buna desfasurare a proiectului si
la elaborarea acestui ghid: Lucia Capatina, Afanasie Prepelitd, Veaceslav
Ionitd, Ana Znaceni, Maria Procopciuc, Aliona Lazarev, Vlad Catlabuga,
Mihai Turcanu, Sergiu Renta, Nicon Pislari, Olesea Vulpe, Doina Cebo-
tari, Oana Contoman, Cristian Muntenitd, Carmelia Dragomir-Baldnica,
Liliana Ivanov, Halyna Marataieva.

In opinia noastrd, materialul prezentat in acest ghid este suficient
pentru a initia si a dezvolta la prima etapa o afacere in domeniul turis-
mului verde. Cititorul interesat poate afla multe lucruri necesare pentru
a dezvolta un business de familie nobil si eficient.

Renumitul scriitor american Mark Twain sustine ca ,Peste 20 de ani
vei fi mai dezamagit de lucrurile pe care nu le-ai facut decat de cele pe care
le-ai facut. Asa cad arunca paramele. Pleaca departe de portul sigur. Prinde
vanturile schimbarii in velele tale. Exploreaza. Viseaza. Descopera”.

Astfel, in loc sa va intrebati despre cum ar fi fost, asumati-va riscul si
incercati sa faceti ceea ce azi pare imposibil, ceea ce azi va sperie. Cel pu-
tin veti clarifica ce inseamna sa lansati o afacere in domeniul turismului
verde in loc sd va imaginati scenarii despre ceea ce ar fi putut fi. Cutezati
si veti reusi! Succese!

Liubomir CHIRIAC

Director executiv,
IDIS ,Viitorul”
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Prefata

Ghidul, in primul rand, este adresat prestatorilor de servicii in tu-
rism verde sau domeniilor conexe (transport, alimentare, agricultura,
constructii etc.) din cele 3 zone transfrontaliere - raionul Cahul, judetul
Galati si comunitatea teritoriala Reni - interesati de dezvoltarea si pro-
movarea turismului verde prin aplicarea principiilor dezvoltarii durabile.

Ghidul prezinta o sinteza a conceptului de turism verde, principiile
care stau la baza dezvoltarii acestuia, propuneri de strategii de marketing
utile prestatorilor de servicii turistice, dar si prognoze economice in ceea
ce priveste planificarea bugetului pentru o afacere in domeniul turismu-
lui. Sunt prezentate etapele ciclului turistic din perspectiva atat a gradu-
lui de satisfactie a consumatorului, cat si a rolului comunicarii pe durata
sejurului pentru a asigura prestarea de servicii turistice de calitate.

Continutul Ghidului cuprinde informatie teoretica si practica utila
prestatorilor de servicii privind dezvoltarea afacerilor in turismul verde.
Scopul studiului este de a veni cu un raspuns la un anumit set de intrebari
adresate din partea prestatorilor de servicii, precum ar fi:

@ Ce este turismul verde si turismul durabil?

@ Care sunt strategiile necesare a fi abordate in dezvoltarea unei afaceri
in domeniul turismului verde?

@ Care sunt etapele ciclului turistic si cum comunicdm cu potentialul tu-
rist in fiecare etapd in scopul cresterii gradului de satisfactie a vizita-
torilor pe durata sejurului?

@& Care este rolul managementului facilitdtilor si managementului finan-
ciar in cresterea profitului prestatorilor de servicii turistice?

Q

Cum valorificdm eficient produsele locale?

Q

Cum promovdm activitdtile de mestesugdrit si modalitatea de integra-
re armonioasd a acestora in produsul turistic final?
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@ Care sunt acele exemple de bune practici a unor modele de afaceri de
turism verde existente in zona de studiu (Cahul - Galati - Reni)?

@ Prezentarea de recomanddri si idei pentru imbundtdtirea afacerilor
existente si alinierea la standardele turismului verde prin prisma con-
ceptului durabil.

Aplicarea principiilor dezvoltarii durabile nu trebuie percepute ca o
limitare In desfdsurarea activitdtilor turistice, ci ca un beneficiu pentru
fiecare prestator de servicii — beneficiu economic (recicleazd materialele,
reutilizeazd si prelungeste durata de viatd a produselor etc.), social (reduce
consumul, utilizeazd rational resursele de apd etc.) si cultural (responsabil si
respectuos in raport cu traditiile, obiceiurile, cultura locald etc.).

Speram ca prezentul Ghid va oferi acel suport de care au nevoie pre-
statorii de servicii in dezvoltarea afacerilor turistice sustenabile si va de-
veni o inspiratie pentru initierea de noi afaceri in domeniul turismului
verde.

Autorii
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Turism verde -
concept, particularitati,
caracteristici

Viitorul turismului este verde, acesta este principalul mesaj
inclus in Declaratia de Glasgow!, iar ca sa asiguram imple-
mentarea acestui concept este necesar sa actionam local pen-
tru a obtine un impact durabil la nivel global. Tar pentru a
asigura succesul, toti actorii cheie (sau stakeholderii) trebuie
sd se implice deopotriva.

Pentru a dezvolta un turism verde este necesar de a identifica desti-
natiile turistice verzi care, conform organizatiei non - profit ,Destinatiile
Verzi”?, trebuie sa fie:

destinatii autentice (din punct de vedere a patrimoniului cultural),

destinatii responsabile si respectuoase (prin a evita turismul de masa
si exploatarea resurselor de fortd umana de munca),

destinatii sustenabile din punct de vedere economic,

destinatii prietenoase mediului, inclusiv prin combaterea crizei cli-
matice,

Q 00 Q90

destinatii prietenoase cu mediul natural prin conservarea peisajelor
si habitatelor naturale.

Pentru a stimula amenajarea si dezvoltarea destinatiilor turistice
verzi conform caracteristicilor sus - mentionate, la initiativa organizatiei

1 https://www.unwto.org/news/the-glasgow-declaration-an-urgent-global-call-for-commitment-
to-a-decade-of-climate-action-in-tourism
2 QOrganizatia non - profit ,Destinatiile Verzi”: https://greendestinations.org/about/page/3/
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non - profit, anual, la nivel mondial se organi-
zeaza concursul ,Top 100 Destinatii verzi”®. Ini-
tial, initiativa a fost numita Top 100 Destinatii
durabile, care ulterior a fost orientata in speci-
al spre destinatiile verzi. De ce? Deoarece turis-
mul verde se integreaza perfect conceptului de
turism durabil, desi ultimul este mult mai larg?,
inclusiv din punct de vedere al arealului de des-
fasurare. Totusi, este cunoscut faptul ca turismul si mediul natural sunt
interdependente, iar o relatie pozitiva dintre acestea in scopul reducerii
saraciei comunitatilor locale este indicata. Turismul verde, impreuna cu
alte forme de turism precum ecoturismul, turismul rural, geoturismul,
turismul durabil, promoveaza aceasta idee si stimuleaza implicarea co-
munitatii locale In activitatile turistice.

Turismul verde reprezintd o calatorie responsabila in ariile naturale,
fie luate sau nu sub protectie, cu un impact minim asupra mediului®. In
mare parte, ariile naturale protejate reprezinta o sursa importanta pen-
tru dezvoltarea turismului verde, acestea fiind cel mai bine conservate.
Desi, in unele situatii turismul verde este interpretat drept ecoturism,
este necesar de mentionat cd ecoturismul pune accent in aceeasi masura
atat pe conservarea mediului natural, cat si a celui cultural, iar implica-
rea comunitatii locale si oferirea beneficiilor directe pentru aceasta re-
prezinti o conditie obligatorie chiar din momentul initierii afacerii. In
cazul turismului verde, prezenta comunitatilor locale in ariile naturale
cu acel patrimoniu cultural autentic reprezinta un avantaj, dar nu este
un element obligatoriu. Pe de alta parte, si turismul rural se suprapune
in anumite circumstante cu turismul verde, doar ca in cazul turismului
rural accentul este pus pe valorificarea si dezvoltarea durabild a mediului
rural (intreg spatiul rural - terenuri agricole, suprafete de paduri, pajisti
etc.), turismul verde devenind doar o activitate complementara activitati-
lor economice de baza ale acelei comunitati.

Turismul verde se aliniaza si initiativelor din cadrul Pactului Verde Eu-
ropean® (sau European Green Deal) care prezintd o oportunitate reald de

3 https://greendestinations.org/programs-and-services/top-100-destinations/

4 https://tourismnotes.com/sustainable-tourism/

5 http://www.greentourism.eu/

6  Pactul Verde European: https://www.consilium.europa.eu/ro/policies/green-deal/
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valorificare a potentialului pentru crestere economica cu actiuni comune
si concrete care sa contribuie la refacerea biodiversitatii Europei pana in
2030. Integrarea abordarii ,cresterii albastre” intr-un mediu orientat pe
principiile verzi poate aduce beneficii tuturor partilor interesate urmarind
principiul avantajului reciproc (win - win). Dezvoltarea elementelor de in-
frastructura verde in scopul protejarii biodiversitatii si peisajelor naturale
este un alt obiectiv principal al Pactului Verde European, care, in cele din
urmad, ar reprezenta baza dezvoltdrii destinatiilor turistice verzi. Conditia
de baza ramane a fi ca toate activitatile turistice sa se bazeze pe solutii ori-
entate spre natura — de exemplu ecoterapie, sau terapia padurii etc.

Geoturismul, o alta forma de turism durabil care are legatura directa
cu valorificarea ariilor naturale, pune accent pe valorificarea caracteris-
ticilor geografice ale unei destinatii si pe beneficiile de ansamblu care
pot fi obtinute prin conservarea integritatii acesteia. Insa, din punct de
vedere practic, deseori este destul de dificil sa facem o diferenta clara
intre aceste forme de turism atunci cind ele sunt practicate in limitele
aceleasi destinatii turistice.

Utilizarea larga a ideii de turism verde (sau ecoturism) de catre secto-
rul privat In momentul initierii unei afaceri, dar fara a respecta, in fond,
in cadrul procesului de implementare, principiile presupuse de acest
concept, a provocat dezamagirea acelor comunitati locale care inca mai
conserveaza, in variata masura, unele arii naturale; aceasta forma de uti-
lizare a ideii de turism verde sau ecoturism fara a tine ulterior cont de
ceea ce presupune ea de fapt este cunoscuta drept ,,greenwashing”.

Pentru asigurarea durabilitatii turismului verde este necesara buna
cooperare dintre mediul public si cel privat. Asigurarea unei dezvoltari
durabile reprezinta un proces continuu si necesita monitorizarea im-
pactului, iar acolo unde este cazul - interventia oportuna prin masuri de
prevenire. Conceptul de turismul verde poate fi integrat in cadrul celui al
turismului durabil in conditia in care sunt respectate principiile de dez-
voltare durabild; astfel, prin prisma turismului durabil, obiectivele turis-
mului verde sunt orientate spre:

Cresterea calitatii vietii comunitatii locale;
Protectia mediului;

Echitate sociala;

Integritate culturald;

;r kD

Experiente importante pentru vizitatori.
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Obiectivele mentionate mai sus stau la baza celor trei piloni ce asigu-
ra buna desfasurare consumului turistic, si anume: calitate, continuitate si
echilibru.

Aspectul calitatii: prin prisma unui turism durabil, turismul verde este

cu atat mai valoros prin faptul ca, Tn afara de experienta pe care o oferd

vizitatorilor, contribuie la imbunatatirea calitatii vietii comunitatilor lo-
cale, dar in acelasi timp tine cont si de mediul natural.

Aspectul continuitatii: continuitatea se refera nu doar la sustenabilita-

tea utilizarii resurselor naturale, ci si la continuitatea traditiilor si cul-

turii comunitatilor locale, fara de care nu ar fi posibila dezvoltarea unui
turism durabil.

Aspectul echilibrului: scopul turismului verde este de a crea un echi-

libru intre turism si industria turistica, avocatii protejarii mediului (sau

environmentalistii) si comunitatile locale.

Turismul verde este un concept menit nu sa stopeze turismul, ci sa-1
orienteze astfel incat sa se asigure conservarea mediului natural prin uti-
lizarea durabila a componentelor diversitatii biologice. Prin impartirea
corecta si echitabila a beneficiilor rezultate din utilizarea resurselor pen-
tru a asigura si dezvoltarea pe termen lung a unui nou mod de realizare
a afacerilor 1n turism. Pentru gasirea acestui echilibru intre conservare
si dezvoltare este necesara nu doar replanificarea activitatilor turistice,
dar si integrarea turismului verde in politica de dezvoltare durabila in
ansamblu, politicd necesara de a fi abordata de catre agentii economici,
prestatori de servicii turistice si servicii conexe din cele trei zone - Cahul,
Galati si Reni. Activitatile turistice trebuie sa se bazeze cel putin pe urma-
toarele caracteristici:

= Activitati desfasurate in armonie cu mediul natural cu minimizarea
impactului negativ,

* In mare parte, activitatile necesita a fi ghidate de un reprezentant al
comunitatii locale, bun cunoscator al locurilor si al istoriei locale;

*» Documentarea anterioara pentru fiecare activitate cu pregatirea unor
brosuri informative pentru turisti despre fiecare tip de activitate. Pre-
zenta indicatoarelor ce indica informatii utile pentru turistii implicati

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor th turismul verde
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intr-o activitate sau alta (indicatoarele sa fie construite din materiale
prietenoase mediului, sau, anumite elemente din natura pot fi utiliza-
te In acest scop, de ex. desenarea marcajelor pe piatrd sau copaci).

Ce activitati turistice se incadreazd in turismul verde?

1. “Birdwatching” sau observarea pasarilor, sub indrumarea unui ghid
local, cu utilizarea posibild a unor anumite aplicatii pentru identifi-
carea speciilor de pasdri observate.

2. Drumetii In ariile naturale cu prezentarea obiectivelor ,pline de isto-
rie” cum ar fi un arbore secular, o piatra masiva, un izvor.

3. Amenajarea spatiilor pentru picnic in mijlocul unei paduri (prin va-
lorificarea ,efectului de insula”), sau la marginea acesteia (prin valo-
rificarea ,efectului de margine”) etc.

4. Trekking cu scopul de a cunoaste anumite specii de plante specifice
locului si/sau cele incluse in Cartea Rosie.

5. Organizarea, in perioada sezonului, de activitati de tip ,vandtoarea de
ciuperci”, activitate desfasurata in comun cu un reprezentant al co-
munitatii - cunoscator de specii locale de ciuperci si cu respectarea
tuturor regulilor din partea participantilor in ceea ce priveste moda-
litatea de colectare a acestora.

6. Observarea de la distanta a comportamentului speciilor de animale
in habitatul lor natural, activitate ghidata de specialisti in domeniu.

7. Pescuitul in perioada permisa (inclusiv pescuitul la copcd) si prepa-
rarea bucatelor in baza unor retete traditionale cu participarea activa
in acest proces a turistilor.

8. Activitati de recreere in aer liber cu caracter sportiv - volei, fotbal,
sau jocuri traditionale specifice locului (de ex. turca, oina etc.).

9. Fotografierea peisajelor si diverselor resurse turistice, inclusiv din
punctele de belvedere amenajate.

10. Hipismul sau plimbadrile pe cal in cazul in care destinatia dispune
de astfel de potential, si descoperirea peisajelor naturale din impre-
jurimi, inclusiv necesitatea prezentei instructorilor pentru turistii
amatori dornici de a Incerca pentru prima data aceasta activitate.

12 ‘ Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor tn turismul verde




Principiile
turismului verde

Dezvoltarea durabild a turismului verde, prin formele sale
practice favorizeaza parteneriatul si cooperarea dintre opera-
tori si consumatori si promoveaza interesul general pe termen
lung, dincolo de cel particular, imediat. Responsabilitatea im-
plementarii politicilor din domeniul turismului verde apartin
in aceeasi masura si sectorului public si a celui privat.

Implicarea sectorului public presupune planificarea, cercetarea, im-
plementarea scenariilor, infrastructura generala, aspecte administrative,
standarde de mediu, seminare informative, asigurarea securitatii publice
si de sanatate. Sectorul privat este responsabil de infrastructura specifi-
ca, servicii turistice, Intreprinderi comerciale, promovarea prin diverse
activitati de marketing. Turismul este identificat unul dintre cele zece
sectoare economice mentionate in Raportul UNEP privind economia
verde’ a carui ecologizare ar putea contribui la cresterea prosperitatii,
crearea de noi locuri de munci si reducerea siriciei. In acelasi timp, se
inregistreaza si o crestere a cererii pentru ofertele turistice ce promovea-
za turismul verde.

7 UNEP Green Economy Report: https://www.unep.org/explore-topics/green-economy
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Principiile care stau la baza dezvoltdrii unei destinatii turistice verzi®:

@ Gdndeste global, actioneazd local, ceea ce presupune ca strategiile de
dezvoltare locale trebuie sa se bazeze pe valorificarea potentialului
turistic local, cu setarea de indicatori tintad ce raspund la necesitatile
locale;

@ Economie locald puternicd, principiu care se orienteaza spre o coope-
rare durabild dintre comunitatea locald, agentii economici locali si
Administratia Publica Locala;

@ Transparentd, principiu care are la baza diseminarea informatiei des-
pre ceea ce se dezvolta in localitate/destinatie, accesul publicului la
informatii, promovarea imaginii destinatiei.

Principiile generale care stau la baza dezvoltdrii turismului durabil/
turismului verde sunt:

@ Principiul ,poluatorul plateste” reprezinta principiul clasic pentru
oricare forma a turismului durabil, inclusiv a turismului verde;

@ Principiul precautiei in luarea deciziei, ceea ce ar insemna ca presta-
torii de servicii turistice in procesul de initiere a unei afaceri trebuie
sa identifice acel echilibru dintre valorificarea mediului natural, im-
plicarea comunitatii locale, dar si aducerea de beneficii economice;

@ Principiul prevenirii riscurilor ecologice (producerea unor efecte ne-
gative asupra mediului) si a producerii daunelor prin analiza cost -
efect, in special in ariile naturale protejate;

@& Principiul conservarii biodiversitatii si a habitatului lor specific - fi-
ecare actor — cheie implicat direct sau indirect in activitatea turistica
trebuie sa includa si masuri de conservare a biodiversitatii, mai ales
in cazul 1n care sunt identificate anumite specii care sunt incluse in
Cartea Rosie;

@ Principiul crearii unui sistem de monitorizare integrat a mediului
(supraveghere, prognoza, avertizare si interventie) care ar permite
intreprinderea de masuri sau stoparea unei activitati turistice in ca-
zul in care anumite elemente ale mediului sunt in pericol;

8 https://www.greendestinations.eu/index_new.php?menu=principles_greendestinations&lan-
g=en
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V)

@

V)

Principiul utilizarii durabile a resurselor existente prin valorificarea
treptatd, pe zone, a destinatiei turistice si includerii acestora in circu-
ite turistice cu flux de vizitatori monitorizati;

Principiul implicarii reprezentantilor societatii civile (comunitatea
locald, ONG-uri) la elaborarea si implementarea planurilor de dez-
voltare,;

Principiul colaborarii internationale pentru asigurarea protectiei me-
diului, mai ales in cazul ariilor naturale protejate cu statut internatio-
nal precum ar fi zonele umede Ramsar, dar si rezervatiile biosferei.

Principiile specifice care stau la baza dezvoltarii turismului verde sunt:

V)

@

Minimizarea impactului negativ asupra naturii si culturii, impact ce
ar putea distruge destinatia turistica;

Educarea turistului cu privire la importanta conservarii mediului na-
tural;

Sublinierea importantei unor operatori responsabili, care sd coope-
reze cu populatia si cu autoritatile locale, in vederea satisfacerii ne-
voilor comunitatii;

Furnizarea de fonduri pentru conservare si pentru managementul
ariilor naturale protejate;

Accentuarea necesitatii unei zonari turistice regionale si a planifica-
rii fluxurilor de turisti pentru regiunile sau ariile naturale ce vor de-
veni destinatii turistice verzi (sau ecoturistice);

Necesitatea utilizarii studiilor sociale si de mediu, precum si a unor
programe de monitorizare pe termen lung, pentru evaluarea si mini-
mizarea impactului;

Lupta pentru maximizarea beneficiilor economice ale tarii gazda, ale
comunitatilor si firmelor locale si mai ales ale locuitorilor din zona
ariilor naturale (inclusiv a ariilor protejate);

Asigurarea unei dezvoltdri a turismului care nu depdseste o anumita
limita a schimbarii din punct de vedere social si al mediului, limita
determinata de cercetatori in colaborare cu rezidentii;

Utilizarea unei infrastructuri dezvoltate in armonie cu mediul natu-
ral si cultural, minimizand utilizarea combustibililor fosili si conser-
vand vegetatia si fauna locala.

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor th turismul verde
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Din caracteristicile principale care stau la baza dezvoltarii unei afa-

ceri in domeniul turismului verde sunt:

V)

V)

9

comunitatea locald reprezinta motorul principal si factorul - cheie in
procesul de initiere si dezvoltare a unor activitati turistice;

cresterea calitatii vietii comunitatii locale poate fi realizata prin im-
plicarea directa a reprezentantilor comunitatilor locale in prestarea
de servicii turistice prin creare de locuri de munca, sporirea benefici-
ilor economice prin desfasurarea de activitati turistice complemen-
tare la activitatea economica de baza (pomiculturd, legumicultura,
cresterea ovinelor etc.);

elaborarea unui cod de bune practici pentru turism la toate niveluri-
le: national, regional si local, bazat pe standarde internationale deja
acceptate, precum ar fi criteriile Consiliului Global al Turismului Du-
rabil’;

stabilirea unor linii directoare pentru operatorii din turism, moni-
torizarea impactului diferitelor activitati turistice, cat si limitele de
acceptabilitate pentru diferite zone prin diferite studii (de exemplu
ar fi evaluarea capacitdtii optime de primire sau capacitatea de suport a
destinatiei, sau evaluarea impactului activitdtii turistice asupra ecosiste-
melor deltaice/de luncd etc.);

realizarea de programe educationale si sesiuni de instruire pentru
imbundtatirea managementului in domeniul protectiei resurselor
naturale si culturale din destinatia turistica.

https://www.gstcouncil.org/
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Turism transfrontalier:
etapele ciclului
vizitelor si satisfactia
clientilor

Sejurul turistic are aceleasi caracteristici indiferent de spatiul
desfasurarii sale, fie cd este in limitele unei tari, fie ca poarta
un caracter transfrontalier. Insa, in cazul turismului trans-
frontalier, modalitatea de desfasurare a acestuia este putin
diferita datorita procedurilor de trecere a frontierei ceea ce
implica planificarea timpului necesar si pentru aceasta etapa.
Sau, mai bine zis, creste durata timpului de transport si scade
cea a timpului de sejur.

Consumul sejurului turistic incepe din momentul in care turistul
alege destinatia ce urmeaza a fi vizitata si se informeaza despre aceas-
ta; dupa caz, etapa de descoperire sau informare despre destinatie poate
incepe fie cu cateva zile, fie cu un an inainte de deplasarea propriu-zisa
spre destinatie. Indiferent de etapa de consum, serviciile trebuie prestate
la cel mai inalt nivel din punct de vedere calitativ pentru a contribui per
final la formarea unor impresii frumoase/ deosebite asupra destinatiei
selectate. Potentialul turistic al destinatiei turistice Cahul - Galati - Reni
merita a fi descoperit si cunoscut de un numar cat mai mare de turisti si
valorificat intr-o maniera durabila prin implicarea a unui numar cat mai
mare de actori-cheie (stakeholderi).
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Experienta unui turist ce viziteaza o anumita destinatie cuprinde
sase etape?, toate la fel de importante in procesul consumului turistic:
a) Descoperirea;
b) Pre-sejur (etapa de dinaintea sosirii);
c) Sosirea;
d) Sejurul propriu-zis (sederea);
e) Plecarea;
f) Post-sejur (urmarea).

La fiecare din aceste etape, prestatorii de servicii de cazare joaca un
rol major, deoarece in mare parte, timpul petrecut pe teritoriul destinati-
ei turistice coincide cu timpul aflarii turistului in unitatea de cazare (cel
putin de 50%-60%).

a) Etapa descoperirii

Selectarea destinatiei de catre client reprezintad o etapa importanta
deoarece destinatiile turistice verzi impun responsabilitate si atitudine
corecta fata de mediul natural si din partea turistului. Regula generala
de ,Clientul nostru, stapanul nostru” sau ,Clientul este regele nostru”
nu se aplicd in cazul turismului verde si nici a oricdrei forme de turism
durabil. Capacitatea de a descoperi destinatiile turistice verzi reale din
multitudinea de informatii virtuale existente (platforme online, bloguri
de calatorii etc.) reprezintd un atu al unui turist responsabil, dar care
necesita timp. Sau, agentiile de turism pot deveni punctul de legatu-
ra dintre turist si destinatie, dar partea dificila este de a identifica acei
agenti economici ce prezinta in ofertele lor astfel de destinatii. In pro-
cesul de descoperire urmeaza ca turistul sa confrunte informatia scrisa
pe un site/platforma versus de ce se intampla in realitate — avand ca
baza experienta persoanelor cunoscute, sau recenziile scrise pe site-uri
sau platforme online de catre clientii reali ce au vizitat acele destinatii,
sau acel feedback imediat din partea blogerilor, vlogerilor etc. Aceasta
prima etapa este una consumatoare de timp. Asteptarile si necesitatile
clientului vor fi indeplinite in cazul in care vor fi identificate cel putin
una-douad destinatii corespunzatoare.

10 ComenTodd, ,Turism rural. Ghid de buna practica pentru proprietarii de pensiuni”, 2010
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b) Etapa pre-sejur (de dinaintea sosirii)

Etapa de pre-sejur incepe o data cu decizia finald de a alege o des-
tinatie sau alta. Din acest moment este initiat procesul de cdutare a in-
formatiei strict cu referinta la destinatia selectata, rezervarea propriu
- zisa a serviciilor ce urmeaza a fi consumate, comunicarea directa sau
indirectd cu prestatorii de servicii. Cunoasterea profilului turistului si
asigurarea cu informatii corecte despre calitatea si pretul serviciilor tu-
ristice este de responsabilitatea prestatorului de servicii. Stabilirea cla-
rd a duratei de sedere, tipul de camera selectat, facilitatile suplimentare
oferite, costul clar pentru fiecare serviciu in parte sau costul total al se-
jurului cu specificarea serviciilor incluse in pret. Oferirea de informatii
detaliate este obligatorie, inclusiv acele aspecte care ar putea influenta
negativ asupra aprecierii gradului de satisfactie a clientului; de exem-
plu, in cazul practicarii turismului transfrontalier, timpul de asteptare
la frontiera, inclusiv procedurile vamale pot fi consumatoare de timp.
In situatia unui turism organizat ar fi posibil de controlat partial acest
aspect, in cazul practicarii turismului neorganizat acest aspect nici de
cum nu poate fi influentat.

c) Sosirea

Etapa sosirii la destinatie reprezinta una din etapele definitorii din
etapele ciclului vizitelor. Aceasta etapa va arata daca asteptarile clientului
si modul de prezentare a realitatii de prestatorul (sau prestatorii) de ser-
vicii corespund realititii, prima impresie este una de impact. In apreci-
erea gradului de satisfactie a turistului intervin doua aspecte: aprecierea
obiectiva si subiectiva. Un prim aspect asupra cdruia se va atrage atentia
este armonia dintre toate elementele de infrastructura si natura. Unita-
tile de cazare specifice destinatiilor turistice verzi sunt pensiunile turis-
tice, hotelurile rurale, bungalourile, case de vacantd, campinguri etc. In-
tegrarea armonioasa a unitatilor de cazare in peisajul propriu - zis, tipul
de materiale de constructie utilizat, arhitectura acestora prezinta acele
aspecte de apreciere obiectiva din partea clientului. Aprecierea subiec-
tivd este determinatd direct de modul de comportament al angajatilor, si
anume: primirea calda si prietenoasa din partea proprietarului si/sau an-
gajatilor; proceduri de receptie rapide si prompte; oferirea de informatii
de directionare clare si precise etc.
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Iar pentru amplificarea gradului de satisfactie a clientului, la sosirea
acestuia se recomanda a respecta urmatoarele 3 reguli'! *:

@ Regula de aur: Salutati oaspetii intr-o maniera calda si sincerd; folo-
siti numele oaspetelui de cate ori este posibil;

@ Regula de argint: Anticipati doleantele oaspetilor si incercati (in li-
mita posibilitatilor) sa le indepliniti cat mai bine;

@ Regulade fier: ,Zdmbiti va rog!”. Mentineti contactul vizual cu oaspe-
tii si folositi un vocabular adecvat (evitand vocabularul informal).

d) Sejurul propriu-zis (sederea)

Etapa sejurului propriu - zis este etapa determinanta in satisfacerea
asteptarilor clientului. Etapa in care se poate de imbunatatit acele aspec-
te legate de prima impresie, in cazul in care impactul nu a fost cel astep-
tat. Personalul angajat pentru diverse pozitii ramane a fi cel mai impor-
tant facilitator dintre client si prestator. Cunoasterea particularitatilor de
comportament, intelegerea la mod general a psihologiei umane sunt ca-
teva din competentele pe care trebuie sa le detind angajatii din domeniul
turismului.

Dintre cele mai practicate metode de a monitoriza gradul de satis-
factie a clientului pe perioada sejurului sunt: observarea de la distanta;
initierea unor discutii generale, dar care te ajuta sa intelegi problema sau
nemultumirea din partea clientului; remedierea acelor situatii problema
in cel mai scurt timp posibil; solicitarea de a completa un chestionar cu
indicarea unor date de contact in scopul mentinerii acelor relatii deja
stabilite, dar si in scop de informare despre ofertele turistice disponibi-
le, ultima metoda se aplica de obicei la finele sejurului, sau la inceputul
sejurului - dacd accentul este pus pe evaluarea asteptarilor turistului de
moment ce a sosit la destinatie.

Pe durata sejurului pot influenta si anumiti factori externi precum
starea vremii, excursiile planificate/realizate, starea mediului ambiant,
contactul cu localnicii s.a. De monitorizarea nivelului de satisfactie a cli-
entului trebuie sa se preocupe personalul angajat si proprietarul unitatii
de cazare care se afld in directd comunicare cu clientul. Pe durata aces-

11 Chasovschi C. E., Nastase C. E., ,Organizarea activitatii pensiunilor turistice”, Ed. Stef, Iasi, 2011
12 Sochirca V., Prepelitd A., Chiriac L., ,Dezvoltarea afacerilor in turismul rural. Ghid practic.”,
Chisinau, 2019
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tei etape pot aparea anumite dificultati (probleme), insa acestea trebuie
abordate in asa fel, incat clientul sa stie ca gazda face tot posibilul pentru
a solutiona orice problema aparuta.

Asteptarile principale ale clientului in aceastd etapa sunt:

e servicii adecvate (insotire pana la camerd; prima impresie buna crea-
ta de camera; interactiunea cu angajatii - comunicare facila cu recep-
tionerul/ proprietarul);

e confort si facilitati cu acele conditii igienico - sanitare adecvate (in
special cu referinta la dotarile din camera - patul, baia, apa calda si
rece s.a.);

e siguranta si securitate;
e produse alimentare de calitate, inclusiv trasabilitatea (securitatea ali-
mentara) produselor agroalimentare;

e atmosfera calma si linistita;
e aprecierea corecta a pretului in raport cu calitatea serviciilor pre-
state.

e) Plecarea

Impresia de final este elementul cheie al etapei. Prin tehnicile abor-
date in aceasta etapa se poate de apreciat (subiectiv, in prima etapa) gra-
dul de satisfactie a clientului si este ultima sansa din partea proprieta-
rului sau managerului unitatii de cazare sa intervinad pentru a diminua
impresia negativa si a transforma impresia de final in una pozitiva. Un
moment important este de a lua in considerare toate acele doleante expu-
se de turist in etapa precedenta si solutionarea acestora, acolo unde este
cazul. In aceasti etapa se apeleazi la tehnici simple in ceea ce priveste
gradul de satisfactie a clientului si anume - informarea corectd a turistu-
lui cu privire la ora de decazare (sau check - out), elaborarea unui meca-
nism rapid si eficient de achitare pentru serviciile consumate; oferirea de
alternative la metoda de achitare; initierea unor discutii despre viziunea
turistului in a mai reveni in aceasta destinatie. In cazul unui rispuns ne-
gativ, este de dorit de a afla motivul, uneori acesta este independent de
noi, de exemplu: sunt anumite categorii de turisti care nu calatoresc de
doud ori in aceeasi destinatie, asteptarile nu au corespuns cu realitatea
(in acest caz se identifica o lipsa de intelegere a asteptarilor din partea
clientului), preturile exagerate pentru anumite categorii de servicii etc.
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f) Post-sejur (transformarea clientului intr-un client fidel)

Mentinerea relatiilor de comunicare cu turistii care au vizitat prima
data acea destinatie turistica, mai ales daca destinatia este ofertanta, iar
turistul s-a aratat interesat de a reveni. Tehnici simple posibile de aplicat
de fiecare prestator de servicii turistice sunt: transmiterea informatiilor
cu oferte speciale prin email, telefon, retele de socializare sau oricare alt
mijloc de comunicare stabilit cu acesta; este de apreciat ca mesajul sa
fie unul personalizat pentru un impact emotional mai puternic; transmi-
terea de invitatii la anumite evenimente organizate in cadrul destinatiei
turistice (expozitii, targuri, festivaluri etc.) si oferirea unui pret promoti-
onal etc. Intretinerea relatiei la distantd pe o duratd mare de timp ofera
incredere agentului economic ca acel turist va reveni din nou la unitatea
de cazare, scopul final fiind fidelizarea clientelei.

Din punct de vedere statistic, 1n literatura de specialitate, exista cati-
va indicatori ce ajuta la monitorizarea nivelului de satisfactie a clientu-
lui*®, desi intervine elementul de subiectivitate:

e 1din 4 clienti se declard nemultumiti de experienta turisticd;

e 96% din cei nemultumiti nu se plang niciodata la fata locului, insa isi
expun nemultumirea ulterior (perceptia psihologica este importanta!);

e inmedie, un client relateaza experienta sa neplacuta la cel putin alte
10 persoane cunoscute;

e 2/3 dintre clientii nemultumiti nu se mai intorc niciodata in locul re-
spectiv.

In general, aprecierea nivelului de satisfactie a clientului poartd un
caracter subiectiv si este foarte greu de monitorizat. In acest caz, in afard
de aprecierea obiectiva a calitatii produsului turistic (arhitectura traditio-
nald a unitatii de cazare, bucate traditionale, servicii de ghidaj de calitate,
obiective turistice amenajate etc.) intervine si aprecierea subiectiva care
este determinata de un cumuli de factori precum: necesitdtile clientului
versus asteptarile acestuia, experientele anterioare ale clientului, abor-
darea individuala pentru fiecare client in parte, intelegerea profilului psi-
hologic a clientului etc. Tehnicile utilizate in scopul evaluarii necesitati-
lor si asteptarilor clientului pot fi:

13 Sochirca V., Prepelita A., Chiriac L. Dezvoltarea afacerilor in turismul rural. Ghid practic. - Chi-
sindu - 2019

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor tn turismul verde




@ Comunicare - asigurarea unui mediu confortabil pentru interactiune, iar
rolul de persoana care faciliteaza comunicarea cu clientul poate fi fiecare
reprezentant al prestatorilor de servicii din limitele destinatiei - manage-
rul unitatii de cazare (sau, dupa caz - proprietarul afacerii, de ex. in cazul
pensiunilor turistice, caselor rurale etc.), soferul de taxi, reprezentanti ai
comunitatii locale care nu sunt implicati direct in procesul de prestare de
servicii, ghidul, administratorul restaurantului si/sau chelnerul etc.;

@ Acces la informatii - informarea corecta si in detalii despre oportunitati-
le si activitatile turistice disponibile in limitele destinatiei turistice verzi
(de ex. la dorintd, turistii pot practica ciclismul sau pot explora destinatia tu-
risticd pe un traseu de ciclism deja elaborat; in acest caz este necesar de a plasa
informatie detaliatd despre lipsa sau prezenta echipamentului necesar - bici-
cletd, echipament de protectie etc., serviciul este gratuit sau pldtit, dacd este
pldtit - care va fi costul, distanta traseului si timp de parcurs, estimativ etc.),
plasarea de informatii, inclusiv foto si video pe pagina web a destinatiei/
unitatii de cazare, sau plasare de continut relevant pe paginile de pe re-
telele de socializare (facebook, instagram etc.) sau pe platformele online
de promovare: https:/www.booking.com/, https://www.tripadvisor.com/,
https://travalyst.org/ etc. Asteptarile clientului vor fi influentate si de in-
formatiile prezentate in mediul online si acestea deja vor fi definitivate in
etapa de presejur, de aceea este important ca realitatea sa fie asa cum e
descrisa in mediul virtual,

@ Flexibilitatea - cunoasterea necesitatilor si asteptarilor clientului, poate
determina prestatorul de servicii sa actualizeze un produs turistic pe mo-
ment, in dependenta de solicitarile clientului, managerul trebuie sa fie
deschis si de a raspunde la astfel de solicitari daca vor fi posibile; adapta-
rea produsului la cerintele clientului va aduce plus valoare si va contribui
la cresterea gradului de satisfactie a clientului;

@ Informatii corecte despre tarifele practicate - asteptdrile si necesitatile
clientului, deseori, sunt raportate si la disponibilitatea resurselor finan-
ciare ale clientului, sau mai bine zis: cat este dispus clientul sa plateasca
pentru un serviciu turistic? Plasarea eronata a informatiei despre pret, in
special cand pretul real este mai mare decat cel mentionat in diverse sur-
se de informare (pagina web, pagini oficiale pe retelele de socializare, pu-
blicitate etc.), acesta poate contribui la diminuarea gradului de satisfactie
a clientului. Pretul trebuie sa fie plasat la un loc vizibil si sa corespunda
categoriei de calitate a serviciului prestat.
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Proiectarea si
managementul
facilitatilor

Proiectarea si managementul facilitatilor in amenajarea unei
destinatii turistice verzi este foarte importanta, intrucat dez-
voltarea unei infrastructuri prietenoase mediului reprezinta
cheia succesului. Iar activitatile turistice sunt strict dependen-
te de facilitatile existente. Facilitatile trebuie sd fie dezvoltate
intr - o maniera durabila prin prisma implementarii concep-
tului de turism circular, care de fapt urmareste aceeasi idee
mai generald - economie circulara: crearea de bunuri si servi-
cii fara a risipi resursele limitate ale planetei, cum ar fl materi-
ile prime, apa si energia, cu scopul final de a elimina deseurile.

Trecerea de la modelul liniar de proiectare si management al faci-
litatilor la modelul circular asigura sustenabilitatea produsului turistic
(tab. 1). Modelul liniar este bazat pe principiul take (a lua) - make (a face)
- waste (a genera deseuri), iar deseurile obtinute contibuie la poluarea re-
surselor si implicit la degradarea mediului; finalitatea modelului circular
este de a produce ,zero deseuri” in rezultatul consumului.

Adoptarea modelului circular de afaceri depinde nu doar de agentul
economic care initiaza afacerea, ci si de alti actori - cheie implicati, care
urmaresc acelasi scop final - atingerea pragului de ,zero deseuri”. Turis-
mul circular reprezintd acea forma de turism in care toti stakeholderii
din domeniu adopta o abordare prietenoasa mediului (sau eco-friendly) —
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Tabelul 1. Caracteristicile modelelor de afaceri: modelul liniar versus modelul

MODELUL CIRCULAR

circular

MODELUL LINIAR

Economie circulard Turism circular

alua din natura a refuza anumite lucruri/ a propune oferte turistice
produse care nu sunt necesa-  sustenabile
re si care nu pot fi reciclate,

aface un produs areduce consumul unor pro-  a planifica o calatorie printr
duse prin identificarea de - un proces sustenabil
solutii alternative, de la caz
la caz, de ex.: inchiriere pe
termen scurt, imprumut gra-
tuit, utilizare in comun etc.

a utiliza produsul a reutiliza pentru a prelungi  a utiliza mijloace de trans-
durata de viata a produselor:  port sustenabil (cel putin pe
fie prin reconditionare, sau  durata sejurului)
pentru o noua intrebuintare.

aelimina deseurile  a recicla anumite materiale/ a practica un sejur sustena-

produse precum plasticul,
hartia etc.

bil demonstrat prin tipul de
cazare selectat, consum de

produse locale, sortarea de-
seurilor ca rezultat al consu-
mului propriu etc.

Sursa: adaptat dupd http://www.greentourism.eu/ si https://circulartourism.eu/

de la proprietari de unitati de cazare, la agentie de turism, furnizori de
diferite produse, membrii comunitatii locale, APL etc.

Abordarea unui model circular porneste de la initiativele de dezvol-
tare a facilitatilor prietenoase mediului care pot fi implementate de la
etapa de management si monitoring pana la conservarea energiei, ges-
tionarea deseurilor, educatia pentru biodiversitate, schimbari climatice,
responsabilitate sociald etc. In acest sens, sunt identificate sase domenii
prioritare':

14 https://greendestinations.org/programs-and-services/awards-certification/gstc-global-sustaina-
ble-tourism-council/
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FACILITATI: crearea unei organizatii de manage-
ment al destinatiei pentru coordonarea si promo-
varea turismului verde; identificarea unei persoane
MANAGEMENTUL responsabile de managementul destinatiei intr-o

DESTINATIEI maniera durabild, instruitd in acest sens, care sa
ofere consultanta stakeholderilor etc.; elaborarea
unui program a vizitei turistilor; monitorizarea flu-
xului de vizitatori etc.

FACILITATI: amplasarea de indicatoare spre
obiectivele de interes pentru turisti; amenajarea
de zone de belvedere; delimitarea zonelor strict
NATURA SI protejate cdtre care este restrictionat accesul pu-

PEISA JE’ blicului; cercetarea sistematica a peisajelor inclu-
se 1n circuitul turistic pentru a determina nivelul
de impact asupra mediului; amplasarea de pano-
uri informative despre speciile de plante si anima-
le din destinatie etc.

FACILITATI: elaborarea unui set de misuri de re-
ducere a consumului de apa; diseminarea de fise
informative catre turisti privind consumul respon-
sabil de apd; amplasarea de cosuri (din materiale
prietenoase mediului) de depozitare a deseurilor,
MEDIU SI iar pentru deseurilor care nu sunt reciclabile si

CLIM A' reutilizabile de amenajat spatii speciale; utilizarea
mijloacelor de transport ecologic sau cu un impact
minim asupra mediului; amenajarea spatiilor pen-
tru inchirierea bicicletelor; amplasarea punctelor
de alimentare cu energie electrica de la surse alter-
native; instalarea panourilor solare pentru incalzi-
re si obtinerea de apa calda etc.
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FACILITATI: elaborarea de trasee turistice ce in-
clud obiective ale patrimoniului cultural (material
si imaterial) si amplasare de indicatoare catre aces-
tea; organizarea de evenimente culturale cu impli-
CULTURA SI carea comunitatii locale unde se prezinta traditiile

TRADITIILE

locale, gastronomia traditionala, portul si dansul
popular etc.; amenajarea spatiilor pentru comer-
cializarea produselor locale - produse de mestesu-
garit, produse agricole, produse procesate in baza
materiei prime locale precum dulceatd, magiun,
ghiveci etc.

FACILITATI: implicarea comunititii locale in toate
activitdtile de interes comunitar; dezvoltarea infras-
tructurii turistice si tehnico - edilitare in localitate;
reparatia drumurilor locale si amenajarea de noi
. segmente de drum cdtre obiectivele de interes co-
BUNASTAREA munitare; crearea sau amenajarea (in cazul in care

SOCIALA existd) atelierelor de creatie; asigurarea accesului
comunitatii locale la surse de apa potabild; impli-
carea turistilor pe baza de voluntariat impreuna cu
reprezentantii comunitatii locale la unele proiecte/
activitdti de interes comunitar (de ex. curdtarea
unui izvor etc.) etc.

FACILITATI: sustinerea localnicilor de a amenaja
in propria gospodarie spatii de cazare; angajarea
reprezentantilor comunitatii locale ca ghizi de tu-
rism; elaborarea unui registru a companiilor locale
ce detin produse sustenabile si diseminarea infor-
matiei cdtre turisti si toti cei interesati; oferirea de

AFACERI $I compensatii producatorilor locali care implemen-
COMUNICARE teazd practici sustenabile; organizarea de seminarii
de instruire pentru comunitatea locala pentru a in-
vata cum sa comercializeze propriul produs si cum
sd comunice cu turistii; chestionarea membrilor
comunitatii locale, dar si a turistilor in ceea ce pri-
veste gradul de satisfactie a dezvoltarii turismului
verde 1n destinatie etc.
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Pentru a asigura buna dezvoltare a activitatii turistice este necesar de
a raspunde la cererea turistilor cu facilitati de cazare, iar de numarul si
capacitatea acestora depinde fluxul de turisti si nivelul de dezvoltare a tu-
rismului in destinatia turistica. Scopul final este de a convinge turistul de
a petrece cat mai mult timp pe teritoriul destinatiei turistice. Specificul si
particularitatile unitatilor de cazare si altor categorii de facilitati in spa-
tiul rural (care deseori se suprapun arealului de dezvoltare a turismului
verde) cu un accent pe unitati de cazare amenajate intr-un stil autentic
sunt prezentate detaliat in lucrarea Dezvoltarea afacerilor in turismul rural.
Ghid practic. (autori: Sochirca V., Prepelita A., Chiriac L., 2019).

In ceea ce priveste facilititile cu referinta la turismul verde, cele mai
comune facilitati de cazare sunt - bungalourile, pensiunile turistice si
agroturistice, casele rurale, satele de vacanta, taberele turistice, campin-
gurile etc., dar si forme de amenajari mai clasice precum ar fi hotelurile
rurale, vilele turistice etc. Normele metodologice si criteriile de clasifi-
care a facilitatilor de cazare sunt aprobate pentru fiecare tara in parte
prin acte normative in vigoare, de ex. in cazul in Romaniei - Hotararea
de Guvern nr. 1267 din 8 decembrie 2010 privind eliberarea certificatelor
de clasificare, a licentelor si brevetelor de turism, iar in cazul R. Moldova
- Hotararea de Guvern nr. 643 din 27 mai 2003 cu privire la aprobarea Nor-
melor metodologice si criteriilor de clasificare a structurilor de primire
turistica cu functiuni de cazare si de servire a mesei.

Facilitatile de cazare reprezinta o investitie de timp si bani din partea
proprietarilor, iar succesul depinde de felul in care unitatea de cazare este
amenajatd siintretinuta cat de armonios se integreaza in conceptul de baza
a destinatiei turistice. Particularitatile de baza ale facilitatilor amenajate
pentru a servi ca baza pentru dezvoltarea turismului verde sunt:

@ Unicitatea,

@ Ineditul,

@ Armonia cu natura,
@ Accesibilitate,

@ Liniste si calmitate.

Nu existd o clasificare unificatd a categoriilor de facilitdti ce pot fi
proiectate 1n limitele unei destinatii turistice verzi, acestea urmeaza a fi
analizate de la caz la caz si a fi aprobate de catre organele competente.
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Totusi, acestea trebuie sd respecte trei prevederi importante:

sa fie 1n interesul publicului,
sa fie sustenabile din punct de vedere ecologic, si

sd asigure la cel mai Inalt nivel conservarea conditiilor naturale exis-
tente si protectia valorilor si resurselor culturale din aria naturala
valorificata.

Din punct de vedere al normelor tehnice si securitatii, facilitatile tu-

ristice trebuie sd asigure:

o

2]

Securitatea §i Siguranta turistului pe toata durata sejurului, indife-
rent de locul aflarii acestuia,

Normele de securitate ale ingineriei constructiilor turistice - respec-
tarea reglementarilor tehnice de constructii, de rezistenta la riscuri
naturale, de calitate a instalatiilor (de apa, incalzire s.a.), de facilitare
a circulatiei In conditii de pericol (in caz de incendii, cutremure de
pamant, inundatii si alte calamitati) etc. De exemplu: utilizarea ener-
giei netraditionale pentru incdlzirea apei sau producerea energiei
electrice, izolarea termica si fonica cu materiale ecologice, instalatii
de dus si WC cu consum redus de apa, ventilatie naturala, composta-
rea deseurilor biodegradabile etc.

Amenajarea (arhitectura) peisajerd si esteticd a echipamentelor tu-
ristice — aspectul estetic si integrat armonios cu peisajul natural al
unor elemente complementare, precum ar fi foisoare, alei pentru
promenada etc.; arhitectura peisajera are si alte functii utile precum
ar fi protectia contra riscurilor meteo-climatice; mascarea elemente-
lor mai putin placute, neestetice; amortizarea zgomotelor; cunoaste-
rea de catre turist a vegetatiei locale etc.
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Meniul, siguranta
alimentelor si cerintele
igienico-sanitare

Serviciile de alimentare reprezinta acele servicii turistice care
fac parte din necesitatile vitale ale turistului, de care turistul
nu se poate refuza pe durata sejurului.

Astfel, agentii economici din domeniu pot valorifica aceste oportuni-
tati, dar, indiferent de tipul de unitate de alimentare trebuie sa fie respec-
tate cateva reguli de baza:

@ Produsele utilizate la prepararea bucatelor trebuie sa fie calitative,
@ Asigurarea trasabilitatii (securitatii alimentare),

@ Respectarea conditiilor igienico - sanitare in toate etapele: de la de-
pozitarea produselor, prepararea bucatelor pana la colectarea dese-
urilor menajere dupa consum si stocarea acestora in locuri special
amenajate.

Important a fi mentionat este ca turistul fiind in vacantd, aditional gra-
dului de satisfactie a necesitatilor vitale (de a nu avea senzatia de foame),
acesta are si niste asteptari de la specificul meniului - sa includa produse
locale, sa includa produsul ,,din partea casei”, sa fie servite intr - un mod
deosebit etc. Produsele incluse in meniu - de la aperitive pana la desert,
dar si modalitatea de prezentare a meniului catre client asigura succesul
unitatii de alimentare. Scopul final este de a convinge clientul de a consu-
ma cat mai mult, pentru a obtine acele venituri planificate in rezultatul
vanzarilor, respectiv de a avea profit. Chiar si in cazul turismului verde,
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gastronomia poate deveni un element definitoriu in alegerea unei desti-
natii turistice sau alta; experienta gastronomica oferita turistilor confera
unicitate si inedit destinatiei.

Diversitatea tipurilor de unitati de alimentare reprezinta o alta ca-
racteristica a unei destinatii turistice: restaurante, cafenele, unitati de tip
fast - food, patiserii etc. Aceste unitati de alimentare pot fi integrate in
incinta unitatilor de cazare, sau pot fi prezente ca entitati economice se-
parate.

Pentru a demonstra sustenabilitatea, unitatile de alimentare din des-
tinatiile turistice verzi ar trebui sa fie incurajate in a utiliza ca materie
prima produse si ingrediente locale sau traditionale. Conform Ordinului
ministrului Agriculturii si Dezvoltarii Rurale nr. 724/2013%, produsul tra-
ditional este definit ca ,,produsul alimentar fabricat pe teritoriul national
si pentru care se utilizeaza materii prime locale, care nu are in compo-
zitia sa aditivi alimentari, care prezinta o reteta traditionala, un mod de
productie si/sau de prelucrare si un procedeu tehnologic traditional si
care se distinge de alte produse similare apartinand aceleasi categorii”;
o definitie mai generalizata fiind prezenta si in actele normative din R.
Moldova si anume Legea nr. 66/2008 prin care traditional este definit ca
yutilizare doveditad pe piata natio-
nala pentru o perioada care per-
mite transmiterea intre generatii;
aceasta perioada este de cel putin
30 de ani”.

In cazul Romaniei exista si
un Registru national al produse-
lor traditionale, care se actuali-
zeaza anual (peste 1000 produse
in anul 2021); iar odata ce produ-
sul este atestat acestuia poate sa
i se aplice logoul - produs tradi-
tional. Exemple de produse tra-
ditionale - Produse traditionale

Produs traditional
“Ceaunul cu bunitati”

Sursa: https://www.facebook.com/galatiplescoi

15 ORDIN nr. 724/1.082/360/2013 privind atestarea produselor traditionale (art. 2). Act normativ mo-
dificat si completat cu Ordinul 112/904/208 din anul 2020.

16 Legea Nr. 66 din 27/03/2008 privind protectia indicatiilor geografice, denumirilor de origine si
specialitatilor traditionale garantate, art. 2
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din Plescoi: Ceaunul cu bunatati
(Zacusca de novac, Zacusca de
ciuperci, Gem de cirese cu aro-
nia etc.). 5 4 ‘

In cazul R. Moldova, Agentia wmmw% -
de Stat pentru Proprietate Inte- |G i y
lectuala inregistreaza produse-
le traditionale fie ca Indicatie
Geografica Protejata (IGP), fie ca
Denumire cu Origine Protejata
(DOP), care sunt integrate intr-o
harta si disponibila tuturor celor
interesati: http://harta-ig.agepi.
gov.md/.

In limitele raionului Cahul nu sunt inregistrate produse traditiona-
le, potential de a fi inclus in lista este ,Vinul Negru de Cahul” produs de
Gospodaria Taraneascad ,Vin Nobil” din s. Colibasi, r-nul Cahul. Iar un
exemplu de produs traditional inregistrat este DOP ,Branza de Magura”
produs de SC PRISVIO SRL si clusterul din s. Slobozia Magura, comuna
Bursuceni, r-nul Sangerei.

La elaborarea unui meniu este necesar de a se tine cont de necesi-
tatile si asteptdrile clientului, dar si cat este dispus acesta sa plateasca
in plus pentru a primi bucate din produse traditionale. Unul din studiile
sociologice recente (realizate de Ortiz, 2010) pe subiectul utilizarii ingre-
dientelor locale in meniul restaurantelor a analizat problematica data din
doua perspective si anume:

etk Y0 g On ezl

Produs traditional
DOP ,Branz4 de Magura”
Sursa: http://harta-ig.agepi.gov.md/#Regions

e motivatia de alege meniul local, evaluata pe o scala cu 5 puncte: ,sus-
tinerea fermei locale” - 4,66, ,prospetimea” - 4,13, ,contin mai pu-
tine pesticide” - 3,72, ,gust mai bun” - 3,52, ,sunt mai sanatoase”
- 3,47, yaspect mai bun” - 3,21;

e disponibilitatea de a plati in plus pentru meniul local: ,sustinerea
fermei locale” - 99%, ,,prospetimea” - 80%, ,,contin mai putine pesti-
cide” - 63%, ,sunt mai sanatoase” - 50%, ,,gust mai bun” - 49%, ,,as-
pect mai bun” - 31%.

17 https://agepi.gov.md/ro/gi-ao-tsg/despre
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Conform studiului, cumparatorul tine cont de locul unde este cultivat
produsul, obtinandu-se o medie ponderata de 3,76 pe o scala de 5 punc-
te, in conditiile in care 60% dintre respondenti au acordat 4 sau 5 punc-
te acestui indicator. In ceea ce priveste cunoasterea modului cum a fost
cultivat produsul media obtinuta este de 3,63, aproape jumatate dintre
respondenti fiind interesati In mare masura sau in foarte mare masura
de acest lucru. Referitor la disponibilitatea de a plati pentru meniul local,
77% dintre cei chestionati au considerat ca diferenta de pret perceputa
pentru acest meniu este acceptabild, iar 22% au considerat-o prea mare.
La meniul care contine carnea ca ingredient local, 36% dintre respon-
denti sunt dispusi sa plateasca intre 5-12% in plus, 40% intre 16-28%, 2%
cu 65% mai mult, iar un client cu 92% in plus (Ortiz 2010).

Un alt studiu realizat in 2014 de catre Robin Dipietro de la Universita-
tea din Carolina de Sud, Robert E. Fresh Jr. si Wayne Smith de la Departa-
mentul de management al ospitalitatii si turismului Charleston, Carolina
de Sud a pus accent pe disponibilitatea clientilor de a plati pentru manca-
rea locald, iar concluzia obtinuta este (Frash Jr, Robin D., Smith W., 2014):

produsul local este definit si valorificat ca un produs diferentiat care
se obtine cu costuri mai mari decét cel conventional,

lanturile de restaurante au in preocupari adoptarea mancarii locale,
dar in aceeasi masura se manifesta ingrijorarea generata de cheltuie-
lile mai mari, indeosebi pentru procurarea ingredientelor necesare;

adoptarea meniului local inseamna o schimbare a preferintelor con-
sumatorilor, care la randul ei presupune schimbarea strategiilor uti-
lizate de specialistii in marketing care vizeaza in final o maximizare a
profitului.

Preferintele consumatorilor in primul rand vor fi luate in considera-
re in procesul de elaborare a meniului, de aceea daca se doreste a include
un produs nou - mai Intdi va trebui testat daca este sau nu preferat de
consumator. Din alte reguli ce trebuie respectate atunci cand se discuta
despre meniu sunt:

e Safie incluse In meniu bucate care pot fi pregatite de angajatii unita-
tii de alimentare;

e Disponibilitatea echipamentelor necesare pentru prepararea bucate-
lor;

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor th turismul verde ‘ 33




34

e Analiza coraportului cost - venit - profit: care este costul materiei
prime, care va fi venitul si ce profit vom obtine per final;

e Diversificarea meniului - de la produse traditionale la produse clasi-
ce, cu integrarea periodicd a unor preparate inovative pentru a testa
preferintele consumatorului;

e Asigurarea conditiilor igienico - sanitare pentru depozitarea si pas-
trarea produselor ce urmeaza a fi utilizate la prepararea bucatelor
din meniu;

e Meniul trebuie sa includa informatii despre orarul de servire a me-
sei;

e Meniul trebuie sa ofere un echilibru Intre mancare si bauturi;

e Meniul trebuie sa includa si preparate vegetariene;

e Felurile de mancare se succeda dupa cum urmeaza: 1) Aperitive si
salate (faza incipienta de initiere a experientei gastronomice); 2) Fe-
lul intai - ciorba / zeama; 3) Felul principal de mancare (specialitatea
»casei”’); 4) Desert.

Stabilirea pretului la bucatele preparate. Preturile trebuie stabilite ast-
fel, incat meniul oferit clientilor sa produca profit. Pentru a stabili pretu-
rile se recomanda de a tine cont de urmatoarele cerinte:

1. Cunoasterea buna a preturilor la alimente si ingrediente - fiecare re-
teta trebuie asociata cu un pret de productie in functie de preturile
ingredientelor la momentul respectiv;

2. Oferirea de retete standardizate, care vor stabili ingredientele si can-
titatea fiecaruia dintre ele pentru prepararea bucatelor din meniu;

3. Respectarea retetelor standard si a cantitdtilor in momentul prepararii
felurilor de méncare, pentru a se pastra costurile stabilite anterior.

La elaborarea meniului se urmareste pe de o parte profitul, dar si
popularitatea unor anumite categorii de produse. De exemplu, carnea de
pui are cea mai inalta rata de solicitare, ulterior carnea de porc si abia pe
locul trei carnea de vitd. In cazul in care se compara profitul obtinut prin
vanzarea unui platou cu aperitive si a unui platou cu pui, profitabilita-
tea este mai mare 1n cazul platoului cu pui; in schimb popularitatea pen-
tru platoul cu aperitive este mai mare. Astfel, sunt necesare de a aplica
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tehnici de marketing care ar contribui la cresterea popularitatii produ-
sului care ne intereseaza: de ex. plasarea in prim plan ca ,produsul zi-
lei” pentru o perioadd determinate cu un pret promotional, includerea
logoului de produs local (in cazul in care acesta se incadreaza la aceasta
categorie) sau produs eco (in cazul in care este certificate ecologic) etc.
Calitatea bucatelor servite de turisti este determinatad nu doar de pro-
fesionalismul bucatarilor, dar si de calitatea materiei prime. Trasabilita-
tea reprezinta un proces prin care se asigura ca la prepararea produsului
final servit de consumator s-au tinut cont de toate masurile de siguranta:

1. Sursele produselor

Selectati furnizori de produse de incredere, care pot fi alesi printr-o
vizita la sediul, ferma, depozitul unde acestia isi desfasoara activitatea.
Asigurati-va ca furnizorul ales are angajate persoane specializate si care
cunosc regulile de sanitatie impuse de lege. Verificati calitatea si curate-
nia facilitatilor utilizate (aparatura, frigidere, spatii de depozitare). Asi-
gurati-va cd animalele sunt sacrificate cu respectarea prevederilor legale
privind sanitatia alimentelor. Furnizorii trebuie verificati periodic pentru
a va asigura ca sunt respectate principiile si conditiile de livrare a pro-
duselor alimentare. Astfel va fi stabilita o relatie de lunga durata cu un
anumit furnizor, bazata pe servicii de calitate.

2. Aprovizionarea si depozitarea

Verificarea calitdtii alimentelor trebuie sa inceapa chiar de la livra-
rea lor la pensiune. Se va controla fiecare categorie de produse separat
pentru a se constata ca sunt toate in conditiile contractuale stabilite. Cele
care prezinta indoieli (pachet desfacut, culoare sau miros necorespun-
zatoare, ambalaj deteriorat, lipsa datei de expirare, prezenta unor sub-
stante straine etc.) vor fi returnate furnizorului. Alimentele si bauturile
trebuie depozitate imediat in conditiile inscrise pe ambalajele acestora.
Acolo unde acest lucru nu este specificat, alimentele se depoziteaza la
temperaturi sub 5°C (bacteriile se dezvolta la temperaturi cuprinse intre
5°C si 60°C). Trebuie evitate si posibilele contaminari ce pot aparea dupa
sau in timpul livrdrii (méini murdare, prezenta unor animale, in special
insecte, etc.). Dupa incheierea procedurilor de livrare, alimentele si in-
gredientele se depoziteazd in conditii adecvate. Alimentele uscate (paine,
cereale, sare, zahar, ceai etc.) vor fi depozitate in locuri fara umezeala,
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ferite de lumina solara. Carnurile trebuie separate de legume si fructe si
apoi separate intre ele pe categorii.

3. Prepararea alimentelor pentru clienti

Prepararea alimentelor prevazute de meniu este momentul in care
bucdtarii vin in contact direct cu ingredientele si pot contamina alimen-
tele. De aceea, o atentie speciala se acorda ustensilelor utilizate, respec-
tarea regulilor igienico - sanitare de catre angajati.

4. Procesul de preparare a bucatelor

Personalul implicat in procesul de preparare a bucatelor trebuie sa
respecte cu strictete cerintele tehnologice si igienico-sanitare, in functie
de felurile de mancare preparate. In caz contrar, riscurile asumate sunt
extrem de serioase, punand in pericol sanatatea si chiar viata acelor care
vor servi bucatele si afectand iremediabil imaginea pensiunii turistice.
Tentatia de a ,grabi” prepararea si servirea bucatelor insuficient gatite
este mai mare in perioadele aglomerate ale unui restaurant/bucatarii,
cand personalul doreste sa reduca timpul de asteptare. Pericolul este spo-
rit in cazul bucatelor perisabile. De exemplu, carnea de pasare si cea de
porc trebuie gatite cel putin pand in momentul in care isi schimba culoa-
rea din roz in alb. Carnea de vita este buna de servit dupa ce temperatura
din interiorul ei ajunge la 60°C. Salatele pe baza de oua sau de pui trebuie
pastrate la frigider inainte de a fi servite. Si, bineinteles, mancarea ce a
fost returnata din sala de mese sub forma de resturi categoric nu se per-
mite a fi servita din nou la alte comenzi.

5. Spalatul vaselor si curatenia

Pentru spatiul de spalat vase se recomanda sa aiba in dotare cel putin
o chiuveta cu 3 bazine de spalat: a) cu apa cald3; b) cu apa calda si deter-
gent de vase; c) de clatit cu apa si solutie pentru dezinfectare. Aceasta va
preveni contaminarea cu bacterii. Vesela si tacamurile trebuie depozitate
intr-un loc uscat. Spatiul de spalat si de depozitat vase trebuie separat
de spatiul unde se prepara bucatele. Resturile de mancare si deseurile
menajere se depoziteazd separat de alte deseuri pentru ca mai apoi sa
poata fi compostate sau folosite ca nutret. In procesul de curatare trebuie
aplicate masuri pentru evitarea aparitiei unor boli cauzate de mancarea
si bauturile consumate: suprafetele pe care s-a gatit se curata cu dezin-

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor tn turismul verde




fectant; podeaua trebuie maturata si stearsa; ustensilele de bucatarie se
spala cu detergent de vase; resturile de mancare si ingrediente se depozi-
teaza corespunzator (in frigidere sau cdmara); cosul de gunoi este golit;
spatiul unde se spala vasele este curatat.

6. Reguli de conduita a personalului

Cei care pregatesc si servesc mancarea trebuie sa pastreze o igiena
strictd. Mainile trebuie spalate inainte de a trece la lucru si apoi de fiecare
data dupa ce bucatarii parasesc incinta bucatariei. Este indicat ca cei ce
pregdtesc mancarea sa se spele pe maini si dupa ce au lucrat cu produse
perisabile, cum ar fi carnea, oudle crude etc. Bucatarii si cei ce servesc
mancarea trebuie sa se abtina de la fumat sau mestecat guma in timpul
lucrului. Manichiura trebuie sa fie scurtd, fara oja. Alimentele care au
cazut pe jos nu vor fi folosite la preparatul mancarii, iar tacamurile care
au cdzut vor fi inlocuite cu altele curate.

°))

Pensiunea ,Casa Bunicului

Cahul — Studiu de caz 1

Restaurantul din incinta Pensi-
unii ,Casa Bunicului” din satul Pas-
cani, r-nul Cahul include Tnh meniu o
diversitate mare de bucate traditio-
nale. Situat Tn inima satului, Tntr-un
peisaj specific din Lunca Prutului,
oaspetii au posibilitatea sa guste din
bucatele pregatite si servite cu dra-
goste de catre gospodarii pensiunii.
Iar pasionatii de arta culinara pot sa
si manifeste abilitatile gatind la cup-
tor, la gratar sau ceaun chiar in cur-
tea pensiunii.

Reteta vedeta a casei este friptura de miel Contacte:
gatita pe abur si vin alb din crama pensiunii. s. Pascani, r-nul Cahul,
Gatita la foc Tncet pentru a scoate Tn evidenta tel. ob(373)79072373
toate aromele, aceasta friptura este nelipsita https://casabunicului.com/
pe mesele de sarbatoare. https://www.instagram.com/

pensiuneacasabunicului/
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Meniul pensiunii este alcatuit doar din bucate traditionale: zeama de gaina, sar-
male si ardei umpluti, racitura (piftia), tocanita din carne de porc, pestele copt,
placintele cu branza sau cu dovleac, mulele (claitele cu branza dulce).

Nelipsita din meniu este ciorba de peste gatita ,ca la carte” asa cum stiu mai
bine pescarii din Lunca Prutului. Pestele are un gust dulciu asa cum este pescuit
chiar in lacurile din satul Manta.

Toate bucatele au un gust atat de rafinat pentru cad sunt pregatite exclusiv din
produse proaspete furnizate din gospodariile din satul Pascani cat si din satele ve-
cine: Manta, Vadul lui Isac, Colibasi. Laptele folosit la prepararea bucatelor provine
de la vacile care pasc iarba chiar pe malul Prutului. Carnea de miel se furnizeaza la
comanda de la sténa satului. Pestele este zilnic proaspat pescuit de localnicii din sat.
Legume si fructe crescute ecologic. Toate acestea asigura savoarea bucatelor care
au aroma de traditie.

Gazdele au grija ca gustul delicat al bucatelor fie insotit si de un vin de cel mai
bun soi produs din strugurii crescuti Tn podgoriile gospodariei, procesat si maturat
n crama proprie sub marca ,Vinuri de Pascani”.
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Atelierul gastronomic din incinta
Casei rurale ,La Tanti Masha”  Cahul — Studiu de caz 2

Atelierul gastronomic din incinta Casei
rurale ,La Tanti Masha”. Tnceputul pan-
demiei a adus primii turisti, dar si primii
pasi pentru inregistrarea casei rurale ,Tanti
Masha” din s. Slobozia Mare, r-nul Cahul,
unde pot fi cazati cca 7-8 persoane si care
au parte de un rasfat culinar cu specialitati
care se gasesc doar in Lunca Prutului de
Jos, iar unele doar la Slobozia Mare, fiind re-
inventate sau pastrate de tanti Masha.

Tanti Masha e o poveste culinara care in-
cepe cu peste 30 de aniin urma, atunci cand
ea a Inceput a gati Tn bucataria unei brigazi,
apoi a scolii medii din sat, ca in final s& ajun-
ga bucatar, apoi bucatar-sef |a tabara de copii din localitate.

Fiind la varsta pensionarii, dar cu sufletul mereu tanar si dornic de aventura, cu
suportul familiei si cu un mic grant din partea GAL LDPJ, a luat nastere si brandul,
si mica afacere. Cei peste 30 de ani si miile de nunti, cumetrii, ceremonii la care a
gatit o multitudine de retete traditionale si inedite, europene, retete mostenite de la
bunica si strabunica, au facut ca Tanti Masha sa fie un maestru gastronomic al zonei.
Mancaruri din peste, carne de miel, pasare (si bibilica), branzeturi locale, specialitati
cum ar fi cusuti dumata, boiaua de ardei dulce sau iute, zacusca din legume coapte
(nu prajital), in general produse locale, multe de la mici producatori locali, din pro-
pria gospodarie si nu n ultimul rand renumitele dulceturi, care iau nastere in labora-
torul gastronomic Tanti Masha impresioneaza pe oricine paseste pragul gospodariei.
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Cu un pic de caldura sudica a su-
fletului marinimos cu care sunt Tnzes-
trati de obicei oamenii de la Sud, toate
acestea Tmbie, atrag, fac oaspetii sa
se simta de-ai casei. Chiar si cei mai
pretentiosi, cu convingeri alimentare
mai noi (vegetarieni, vegani) gasesc pe
plac ce pregateste Tanti Masha, care
stie sa atraga, sa surprinda placut pe
oricine vine aici. La Tanti Masha nu e
doar despre servicii de alimentare si
cazare, despre locurile de pe malul
Prutului, lacul Beleu sau dealul Saraie-
nilor, e despre a simti unicitatea si cal-
dura Sudului, dar si a fi parte pentru
cateva zile din viata de la Sud!

Restaurantul ,Blue Acqua’”

Restaurantul ,,Blue Acqua” este o uni-
tate alimentara, amplasata Tn municipiul
Galati, care are la baza un concept pes-
caresc. Proprietarii restaurantului au avut
initiativa sa profite de bogatia pestelui sal-
batic de apa dulce si au deschis o serie de
unitati, Tn mai multe orase ale tarii, unde au
adunat retete clasice sau traditionale, origi-
nale si inovative, pe care mai tarziu le-au im-
binat cu alte produse certificate bio, intr-o
explozie gustativa data de fructe de mare si
alte minuni de pe taramurile Mediteranei.

Lontocte:

s. Slobozia Mare, r-nul Cahul,
tel. 00(373)79903409
https://www.instagram.com/
atelier.maria.minciuna

Galati — Studiu de caz 1

Pestele de apa dulce are o deosebita delicatete a carnii, iar atunci cand e gatit
inteligent Tn sosuri, fript sau la gratar, fiert sau copt, devine extrem de gustos, fiind
indicat Tn toate meniurile. Si, tocmai pentru ca 7l avem din belsug, preluat direct de
la pescarii de pe malurile Dunarii, ne putem delecta papilele gustative cu cele mai
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Bors de peste Drob de icre Saramurd de crap

rafinate platouri sau cele mai comune retete, folosind Th mod exclusiv uleiul de mas-
line extravirgin, extras din maslinele culese de pe malurile Toscanei si zarzavaturile
crescute Tn mod biologic de catre taranii romani de prin imprejurimi.

Borsul de peste este emblema Blue Acqua. Restaurantul are clienti din toata tara,
care vin special pentru acest preparat, apreciat datorita crapului salbatic, gatit ala-
turi de legumele proaspete si acrit cu bors de putina, asezonat cu patrunjel si ma-
maliga aburinda.

Saramura de crap este una din cele mai apreciate preparate ale restaurantu-
lui, atat datorita crapului salbatic, cat si maiestriei bucétarilor. Restaurantul ,,Blue
Acqua” prepara saramura dupa
o reteta traditionala, cu legumele
la gril si crap gatit pe gratar, cele
doua ingrediente fiind imbinate ar-
monios intr-o delicioasa combina-
tie de gusturi si texturi.

Drobul de icre este un alt pre-
parat original, pe care 1l gasiti
doar la acest restaurant. Secretul
acestui preparat este dat de icrele
de novac, care, combinate cu cele-
lalte ingrediente, dau un adevarat
festin culinar.

Contactz:

Municipiul Galati, bd. Marea
Unire Nr. 75,
Tel: 0(374) 074 174,
075507 0093
https://www.blueacqua.ro/
galati/contact
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Restaurantul Galati — Studiu de caz 2

*)

Floarea salcAmului

Restaurantul ,,Floarea salcGmu-
lui” este o unitate alimentara ce are
ca obiect de activitate alimentatia
publica, dar si turismul; Th nemijloci-
ta apropiere fiind amplasat Popasul
Hanu Conachi. Unitatea este amplasa-
ta n localitatea Liesti, jud. Galati, pe
DN25 Galati-Tecuci. Infiintata in 1999,
cu un numar mic de angajati, mare
parte fiind din randul familiei, unitatea
a ajuns, in prezent la un numar de 45 Contactz:
de angajati. Restaurantul este unul de tip -
stranzit” si ofera mancaruri cu specific tra-
ditional. Este renumit in zona Moldovei pen-
tru micii pregatiti cu dragoste si maiestrie,
din ingrediente naturale, precum carne de
vita, slanind, usturoi si condimente (produs
preparat la unitatea de alimentare de tip carmangerie SC Serbanesti Livada SRL, afa-
cere ce apartine aceleiasi familii), ciorba de burta, tochitura moldoveneasca, iahnie
de fasole cu carnaciori, saramura de peste cu mamaliguta, papédnasi cu dulceata si
smantana si multe alte preparate din carne de pui, porc, vita, oaie si peste.

Mititeii sunt obtinuti din 80% carne frageda de vita, 20% slanina de porc si au-
xiliare: sare, piper, cimbru, enibahar, coriandru, usturoi si bicarbonat de sodiu. Is-
toricii spun ca mititeii roméanesti ar fi aparut in Tarile Romane la sfarsitul secolului
al XVIII-lea si ca originea lor este turceasca. in Ardeal au aparut dupd Unirea din
1918. Daca turcii fac mititeii din carne de vita si oaie, la noi in tard, se prepara fie
din amestec de porc cu vita, fie doar din vita cu sldanina de porc. La noi in tara, miti-
teii au fost inventati de carciumarul Iordache. Acesta avea o retetd nemaipomenita
de carnati si, intr-o zi, nu i-au ajuns matele in care Tnvelea carnea tocatd. Cum
clientii erau multi, carciumarul a luat o bucata
de carne tocata preparatd pentru carnati si a
pus-o pe gratar. Clientii au fost Tncantati, iar
n scurt timp mititelul a devenit ,vedeta” loca-
lului sau din centrul Bucurestiului. in timp, au
fnceput si alte localuri sa serveasca noul pro-
dus culinar. Mititeii au succes deplin daca sunt
serviti calzi cu mustar sau mujdei de usturoi,
fiind si unul dintre produsele de baza servite
n restaurant.

Tea Salo
POPAS HANU CO|

Km 47, DN25, Localitatea Liesti,

jud. Galati,

tel. 0723 688 026/0236 817 817
E-mail: floareasalcam@yahoo.com
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Ciorba de burta este un tip de mancare
traditional romanesc si face parte din categoria
ciorbelor. Exista multe variante de retete raspan-
dite Tn Romania. Specificul ei este acrirea cu la-
maie, precum si adaugarea de mult usturoi, dar
pana in prezent s-a mentinut in foarte multe re-
tete adaugarea de otet in loc de Idmaie. Ciorba,
in general, a ajuns pe masa romanilor dintr-un
capriciu istoric, fiind fiartd, maiintai, in ceaunele
si cazanele trupelor de spahii ale Imperiului Otoman. Astfel, sefii regimentelor de spahii
erau cunoscuti sub titulatura de ciorbagii. Langa cortul lor se afla dintotdeauna cel al
popotei, unde se ficeau cele mai bune ciorbe de burtd sau de berbecuti. in turces-
te, bine-cunoscuta fiertura poarta numele de gorba, cuvant provenit din arabul Sorba
(Sarab). Aceste cuvinte traseaza cu precizie harta cuceririlor otomane. Grecii de dupa
cucerirea Constantinopolului, care au fost intens turciti vreme de patru secole, o cu-
nosc sub numele de Tooppdg (transliterat: torbas). in secolul al XVII-lea si al XVIII-lea,
bucurestenii au pregatit o mancare denumita ,,pacea”, facuta din picioare de oaie sau
vitel, dreasa cu ou si otet, similara ciorbei de burta. Ciorba de burtd s-a autohtonizat in
Romania. S-a spus: ,,Pentru ca a fost preluata sub stapanire otomana, acra i-a fost si ei
soarta”. La propriu, caci otetul a fost un adaos romanesc in ciorba aceasta (in lipsa de
lamaie), la fel si zarzavaturile. Pentru ciorba de burta romaneasca se iau mult mai multe
ingrediente ca pentru ciorbe asemanatoare din alte tari. Este nevoie de: supd de carne/
oase (burta de vita, picioare de vitel sau porc, oase de vitd cu maduva), legume (ceapa,
morcov, telina, radacina de patrunjel, usturoi), condimente (sare, boabe de piper, muj-
dei, ardei iuti), precum si galbenusuri de ou, smantana, otet de vin.

Un alt preparat culinar 7l reprezintd papanasii cu branza, un fel de desert realizat
din branza dulce de vaci, oud, faina si zahar. In mod normal sunt serviti cu smantana
si dulceata sau gem, dar se servesc si presarati cu zahar. Papanasii sunt un desert
pe care multi 1l asociaza cu Romania. Totusi nu este chiar asa. Ce am adus noi aces-
tui desert pare a fi doar modalitatea de gatire, prdjirea. Se pare ca papanasii moldo-
venesti fsi au radacinile in gombotul cu brénza
din Austria si Ungaria. Forma prdjitd apare in
zona Bucovinei. Papanasii fierti sunt prezenti si
azi in tarile urmase ale Imperiului Austro-Un-
gar, dar si in regiunile romanesti, care odini-
oara au facut parte din acest conglomerat de
popoare. Spre exemplu, ardelenii, desi au dat
si varianta prajitad a papanasilor, cand vorbesc
de acest preparat, se refera clar la cei fierti, din
compozitie de branza de vaci si gris, aromati-
zati cu coaja de lamaie si vanilie.

Ciovb4 de burts

Papanasi
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Restaurantul ,0ld Town” Reni — Studiu de caz 1

Restaurantul OLD TOWN sau OLD TOWN
PUB este amplasat n piata centrala a ora-
sului Reni intr-o cladire veche de impor-
tanta istorica. Acest restaurant serveste
preparate din bucataria basarabeana, iar
bucatele servite pot fi combinate cu o bere
buna. Restaurantul a fost Infiintat in 2014 la
subsolul cladirii istorice a carei prima men-
tiune dateaza din 1882. Grinzile de lemn
pastrate Tnca din acea vreme Tmpodobesc
locatia; Tn fiecare sala sunt prezentate foto-
grafii ale diferitelor etape si evenimente ale
orasului, dar si ale Tntregii Basarabii.

in restaurant pot fi gustate oricand cele fﬂ@é—
mai delicioase gustari, dar servite frumos cu str. Regimentului de
multe povesti si legende despre pivnitele si Garda 3, or. Reni,
catacombele orasului, care, dupa spusele tel: +38 097 956 9039,
batranilor, Tnca plimba spiritul bun al ,,Ora- +38 097 956 8800

sului Vechi”. Meniul restaurantului include

gustari nationale cu origini din Basarabia,

precum ciorba moldoveneasca, mamaliga,

kaurma gagduza, milina bulgara si carne feliata. Toate bucatele sunt preparate din
produsele fermierilor locali: carnea este procurata de la fermele din satele Dolynske
si Lymanske, iar legumele proaspete din satele Novosilske si Plavni.

Preparate de la restaurantul ,0LD TOWN”
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Cafeneaua—restawant ,Chocolate” Reni— Studiu de caz 2

Cafeneaua-restaurant ,,Chocolate” este
amplasata in or. Reni, este bazata pe bucata-
rie europeana dunareana, preparate la gratar.
Cafeneaua este un loc confortabil pentru in-
talniri de familie, companii distractive si prie-
teni. Exista o camera pentru copii, loc de par-
care. La baza retetelor locale autentice stau
produsele regionale locale (carne si leqgume
proaspete, produse lactate, ceaiuri din ierburi
de Dunare si miere din Basarabia). Dintre cele
mai solicitate preparate sunt: ciorba de peste
(ciorba de Dunare), crap prajit, hering de Du-
nare (putin sarat si de sezon - proaspat la gratar)
si crap copt dupa o reteta straveche a Rinului.

Contactz:

str. 28 iunie, or. Reni,
tel: +38 093 362 92 85

Preparate de la Cafencaua-restaurant ,CHOCOLATE”
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Restaurantul ,Yug” Reni — Studiu de caz 3

Restaurantul ,,)YUG” este situat Tn or.
Reni cu o bucatarie traditionala basara-
beana, iar sarmalele, mititeii, placintele si
mamaliga se regasesc printre principalele
preparate. Restaurantul ,YUG” poate fi nu-
mit un restaurant cu drepturi depline din
categoria ,,Mancaruri moldovenesti”. Vizita-
torii pot degusta sarmale traditionale mol-
dovenesti cu varza si frunze de vita-de-vie.
Adevaratii gurmanzi nu vor fi indiferenti fata
de placintele cu brénza si carnati de casa.
Branza de casa, la alegere (branza de vaca,

oaie si capra). Iar vinul de casd va impresi- Kﬂl/tfﬂé‘f&'
ona pe toata lumea prin aromele sale parfu-
mate unice. str. 28 iunie 134, or. Reni,

tel: + 38 (063) 52 38 507;
+ 38 (063) 22 05 685

Preparate de la restaurantul ,YUG”
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Strategii
de marketing

Turismul este un fenomen social - economic complex, iar
pentru a face cunoscutd complexitatea acestui fenomen se
apeleaza la marketing.

Marketingul este un concept suficient de larg si se aplica individual
pentru fiecare domeniu. In cazul turismului, marketingul serviciilor este
cel care are o aplicabilitate, dar si asa - pentru serviciile turistice sunt
necesare abordari individualizate, pe de o parte, dar si actualizarea conti-
nua a strategiilor si tehnicilor la noile tendinte ale pietei turistice. Pentru
un marketing eficient sunt necesare investitii proportionale cu dimensi-
unea investitiei per ansamblu - 10 % din investitie, 20% etc.

Strategia de marketing cuprinde un set de activitati corelate care duc la
obtinerea unui avantaj competitiv major. Iar setul de activitati din strategie
trebuie sa se orienteze spre specificul local cu integrarea caracteristicilor
verzi. Planul de marketing trebuie sa includa o viziune si o poveste integra-
te echilibrat in produsele finale promovate. Dintre metodele de marketing
ce pot fi utilizate sunt: scrisori directe, publicitate, pagina de internet,
punct de vanzare, telemarketing, relatii cu publicul, promotii, distributie
de pliante, studii si analize, previziuni economice, relatii cu clientii.

Marketingul turistic raportat la produsul regional creat in zona trans-
frontaliera Cahul - Reni — Galati este necesar si trebuie de adaptat la spe-
cificul fiecarei regiuni in parte. Strategia principala de marketing este de
a promova un produs turistic regional comun care ar permite turistului
sa consume un produs turistic complex, variat, usor de individualizat la
nivel de grup sau persoana etc. Iar plasarea de produs pe pagina web a
proiectului, precum si diseminarea informatiei pe retelele de socializare
reprezinta cele mai simple, dar si eficiente tehnici de promovare.
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Tehnicile de promovare au drept scop ,transmiterea de informatii de
catre vanzator spre potentialii clienti in vederea influentarii atitudinii si
consumului” (Jerome McCarthy, 1987). Cea mai des utilizata tehnica de
promovare este tehnica celor 3 M - ceea ce ar Insemna:

MARKET piata cdtre care se orienteazd produsul, stabilirea grupului -
tintd cdtre care prioritar urmeazd a fi orientat mesajul;

MESSAGE(S) mesajul sau ceea ce dorim sd comunicdm, sd transmitem cdtre
potentialul client; mesajul trebuie sd fie clar, scurt si de impact.

Meprum selectarea celui mai eficient mediu de transmitere a mesajului
in dependentd de grupul - tintd si specificul produsului: selec-
tarea canalelor de distributie: dacd este selectat mediul online
ce instrumente vor fi folosite - crearea unei pagini web, crearea
unei pagini oficiale pe una sau mai multe retele de socializare,
crearea unui profil pe o platformd de rezervare online recunos-
cutd la nivel international etc.

Tehnica celor 3M presupune implementarea si elaborarea consumu-
lui in ordinea mentionata mai sus si nu altfel; efectul va fi cu totul diferit
daca vom incepe prin a ne crea mesajul, ulterior vom identifica grupul -
tinta si mediul propice pentru transmiterea informatiei. Rezultatul va fi
in defavoarea noastra deoarece mesajul nu a fost adaptat grupului - tinta
selectat. Efectul invers al aplicarii tehnicii celor 3M va fi obtinut si in ca-
zul In care mai intai va fi selectat mediul in care se va distribui si promova
informatia, ulterior se va identifica grupul - tinta si va fi creat mesajul.

Prima si cea mai importanta etapa este identificarea corecta a gru-
pului - tinta. Sunt cunoscute mai multe criterii de segmentare a pietei,
dintre care cele mai importante sunt:

a) criterii demografice (varsta, sexul etc.);

b) criterii geografice (localizare, mediul urban sau rural, numar de lo-
cuitori etc.);

c) criterii socio-economice (veniturile, categoriile socio-profesionale,
gradul de pregatire, structura confesionala etc.);

d) criterii legate de personalitatea turistului (obiceiurile, motivatiile,
preferintele, comportamentul etc.);

e) criterii legate de atitudinea fata de produs (cantitatile consumate in-
tr-un anumit interval de timp, obiceiurile de consum etc.);

f) criterii psihologice.
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Primele trei criterii de segmentare poartd un caracter obiectiv si sunt
mai usor de aplicat in identificarea grupului - tintd, respectiv sunt si cel
mai des utilizate. Ultimele trei criterii necesita mai mult timp 1n procesul
de aplicare, iar ulterior, dupa colectarea datelor analiza si interpretarea
acestora trebuie efectuata de catre specialisti pentru o prezentare calita-
tiva a rezultatelor. Cercetarea in acest caz poartd un caracter subiectiv,
deoarece rezultatul obtinut in stabilirea grupului - tintd va depinde de
mai multi factori: cat de corect au raspuns potentialii turisti in ceea ce
priveste motivatiile/ obiceiurile de consum a produsului turistic etc., cat
de bine pregatit este specialistul in domeniu care va interpreta datele,
care este experienta anterioara a specialistului in ceea ce priveste tendin-
tele pe piata la nivel international, regional, local etc.

In ceea ce priveste tehnicile de promovare a produsului turistic - s-a
demonstrat ca participarea la targuri si expozitii, desi este o forma clasica
si cunoscutd, incd rdmane a - si demonstra eficienta. In ultima perioada
integrarea tehnicilor inovationale In promovarea produsului turistic in
perioada expozitiei, au transformat standurile companiilor in adevarate
platforme high - tech (tehnologii performante si inovationale). Problema
angajatilor din domeniu este stabilirea clara a obiectivelor si ce se dores-
te a obtine ca rezultat al participarii la astfel de evenimente. In acelasi
timp, obiectivele trebuie deduse din strategia de dezvoltare a companiei/
destinatiei turistice si viziunea acesteia (tabelul 2).

Tabelul 2. Stabilirea obiectivelor participdrii la targuri/ expozitii

Obiectivele proprii Obiectivele Obiective legate | Obiective in sfera
companiei comunicarii de conditiile de produsului
pret
Verificarea Stabilirea de noi Aparitia pe piata  Testarea acceptarii
competitivitatii contacte a unor oferte produsului pe piata
. . ... avantajoase
Schimbul de Cresterea vizibilitatii J
experienta entitatii turistice Prezentarea noilor
produse turistice
Cunoasterea Relatia cu mass - Cunoasterea limi-
concurentei media telor de fluctuatie
» a preturilor
Cresterea Culegerea de noi in- pres Prezentarea unor
vanzarilor formatii cu referinta atractii noi care pot
la piata turistica fi incluse in oferte-

le turistice

Sursa: Raportul USAID cu privire la marketing si promovare 2015-2020
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Pentru fiecare activitate in parte, se va selecta si canalul sau combi-
natia de canale de promovare potrivite - de ex. prezentarea unor atractii
noi care pot fi incluse in ofertele turistice. Majoritatea activitatilor sunt
bazate pe campanii si urmeaza o structura logica (Cine? Ce? Cum? Cand?
Unde? Cat? si Evaluare) (fig. 1) a ciclului de promovare a atractiilor turis-
tice noi prin prisma raspunsurilor la principalele intrebari care definesc
conceptul destinatiei (Micu C., Stanciulescu G., 2009).

Cine? Ce?
Cum?

Cand? Unde?
Cat?

Evaluare

Figura 1. Continutul activitatilor de promovare

Initial se selecteaza grupul - tinta (Cine?), dupa care avand mesajul
cheie se evidentiaza avantajele competitive ale ofertei turistice si bene-
ficiile pentru consumatori (Cum?). In continuare se alege momentul po-
trivit si se va defini perioada si durata campaniei in care impactul va fi
cat se poate de eficient. Se va elabora calendarul cu detaliile organiza-
rii (Cand?). Dupa care urmeaza identificarea canalului media specific si
daca mesajul va fi diseminat de mass media sau mai degraba personalizat
(Unde?). Pentru toate aceste actiuni se va analiza bugetul necesar (Cat?).
Ultima etapa este evaluare - se prezinta rezultatele obtinute cu referinta
la obiectivele stabilite. Evaluarea in termeni cantitativi (vanzari), calita-
tivi (reputatie si imagine) si a intentiei de cumparare. O campanie va fi
eficienta daca isi va atinge obiectivele stabilite.

Activitatile de promovare vor fi mai eficiente daca se vor orienta pe
cererile unui anumit tip de clienti. De exemplu, o pensiune turistica care
se focuseaza pe familiile cu copii va trebui sa ofere camere de cazare mai
mari, paturi aditionale pentru copii, un meniu special adresat copiilor si
unele activitati separate pentru copii.
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Informatia analizata anterior se regaseste si in strategia de branding,
care se refera la cum, ce, unde, cand si cui planuiesti sa comunici si sa
livrezi mesajele brandului tau. De fapt, definirea brandului este o sarcina
dificila si consumatoare de timp. Pentru a veni in ajutor, specialistii pro-
pun ca initial sd raspunzi la urmatoarele intrebari:

@ Care este misiunea entitatii turistice/ destinatiei turistice?

Care sunt beneficiile si caracteristicile produselor si serviciilor tale?

V)

@ Ce cred clientii si potentialii clienti despre entitatea turistica/ desti-
natia turistica?

V)

Ce calitati iti doresti ca ei sd asocieze cu entitatea turisticd/ destinatia
turistica?
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Managementul
financiar si
cresterea profitului

Initierea unei afaceri in domeniul turismului, indiferent de
marimea si forma de organizare, presupune identificarea si
contabilizarea resurselor necesare pentru lansarea si buna
desfasurare ei. Planificarea eronatd a resurselor necesare si
subestimarea necesitatilor financiare reprezinta principala ca-
uzd a inchiderii majoritdtii afacerilor mici, in special in primul
an de activitate. Din propria experientda, putem spune ca cea
mai mare greseald a celor care incep o afacere in domeniul tu-
rismului este subestimarea cheltuielilor curente pentru primii
trei ani de activitate.

Deseori, in planificarea unei afaceri in domeniul turismului, intre-
prinzatorul estimeaza cheltuielile necesare pentru initiere, care tin de
procurarea si dotarea spatiilor turistice. Ins3, in domeniul serviciilor,
deseori, cele mai mari costuri sunt legate de cheltuielile de functionare.
Altfel spus, in primii trei ani de activitate, afacerea poate sa functione-
ze la capacitati reduse, insa proprietarul are un sir de cheltuieli curente,
cum ar fi: caldura, lumina, salariile angajatilor, care trebuie efectuate in-
diferent de volumul incasarilor. Anume din aceste considerente, valoa-
rea unei afaceri prospere in domeniul turismului poate fi evaluata la un
pret care depaseste de 2-3 ori valoarea activelor.
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Altfel spus, daca o mica pensiune turistica prospera are un cost al
cladirii si altor bunuri in proprietate de 200 de mii de euro, valoarea de
vanzare a afacerii poate fi si de 500 de mii de euro. Aceasta diferenta dese-
ori este reprezentata de investitiile nevazute ale antreprenorului, facute
in primii ani de activitate sub forma de intretinere a afacerii, perioada in
care afacerea a devenit cunoscuta si s-a format o baza de clienti stabila.
Altfel spus, dumneavoastra nu vindeti cladirea, dar vindeti afacerea, care
cuprinde bunurile materiale, dar si calificarea personalului. Dar cel mai
important activ al unei afaceri este existenta unei baze solide de clienti.

Atunci cand planificati sa deschideti o afacere in domeniul turismu-
lui, trebuie sa tineti cont de faptul ca cel mai scump activ nu vor fi cladiri-
le si bunurile imobile, dar personalul calificat si clientii. Din acest motiv,
si cele mai mari cheltuieli pe care le veti face, vor tine de crearea unei
baze de clienti. Aceste cheltuieli, cel mai clar se reflecta in primii trei ani
de activitate. Din acest considerent, aceste cheltuieli nu trebuie tratate ca
pierderi financiare, dar ca investitii In cea mai valoroasa parte a afacerii:
creare de nume si formarea de clienti fideli. Anume lipsa acestei abor-
dari, creeaza cele mai mari confuzii pentru intreprinzatorii care decid sa
inceapa o afacere in domeniul turismului.

Atunci cand decideti sa initiati o afacere in domeniu turismului, tre-
buie sa tineti cont de faptul ca pentru a astfel de afacere aveti nevoie de
mai multe tipuri de resurse pe langa cele financiare. O parte din aceste
resurse le puteti avea din start, altele trebuie create pe parcurs, iar unele
vor fi nevoie sa le procurati. Deci, in final, de cele mai deseori totul se
reduce la timp si bani. Uneori, antreprenorii in scopul economisirii de
timp, decid sa compenseze aceasta prin bani. Spre exemplu, daca nu sun-
teti gata sa alocati trei ani din viata afacerii pentru crearea unei baze de
clienti, atunci puteti procura o afacere gata initiatd, unde veti plati pentru
clientii existenti. De fapt, timpul de trei ani, in cazul dat, are o expresie
financiara deseori destul de exacta. De reguld, un client dovedit intr-o
afacere poate fi vandut si cu cateva mii de euro.

Atunci cand demarati o afacere trebuie sa tineti cont de faptul ca veti
avea nevoie de urmatoarele tipuri de resurse, pe care fie le aveti, fie le
procurati, fie le creati de la zero: Resurse materiale, care sunt formate
din: terenuri, cladiri, utilaje, echipamente, dotari ale camerelor de hotel
sau pensiune. Toate aceste bunuri materiale fie le aveti sub forma fizica si
le investiti In afacere, fie va trebui sa le procurati. Avantajul unei afaceri

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor th turismul verde

53




54

turistice in zona rurala, de cele mai dese ori este determinata de existen-
ta activelor materiale la antreprenorul care doreste sa initieze afacerea.
Aceste active trebuie evaluate si incluse sub forma de valoare monetara
in planul afacerii. Evaluarea activelor va arata puterea financiara a an-
treprenorului si va putea ajuta la determinarea capacitatii de a accesa un
credit atunci cand afacerea se va dezvolta.

Utilitati, care sunt formate din: acces la apa, canalizare, energie
electrica, drum, conducta de gaz, telecomunicatii si internet, transport
public etc. Multi antreprenori ignora aceste utilitati, insa ele reprezinta
un element important al unei afaceri. Dacd pensiunea nu are acces la
drum, cel mai probabil in viitor veti fi nevoiti sd investiti in constructia
drumului. Personal am mers la o pensiune, unde antreprenorul a investit
intr-un loc pitoresc din padure procurat la un pret foarte atractiv, dar in
lipsa drumului a trebuit sa investeasca bani In construita unuia de 2,5
km. In acest caz, trebuie sd evaluati costul total al afacerii si sa nu va
bucurati de pretul mic la resursele materiale cum ar fi costul cladirii sau
terenului, dar sa luati In calcul costurile de acces la utilitati.

Valoarea unei afacere deseori este in cea mai mare parte determi-
nata de existenta si accesul la utilitati. Pretul unei hotel sau pensiuni
turistice poate creste de cateva ori doar datorita accesului la utilitati.
Insd anume aceste aspecte, de cele mai dese ori, sunt ignorate de cétre
intreprinzatori la elaborarea planului de afaceri si la luarea unei decizii
investitionale. Deseori cheltuielile cu utilitatile pot fi reduse, prin co-
operarea cu autoritatile publice, care pot fi implicate in constructia si
dezvoltarea de infrastructura utilitara in zona. Acest lucru devine mai
fezabil, daca antreprenorii impreuna cu autoritatile publice locale sau
centrale decid si creeze o zond de destinatie turistici. In acest caz, in-
vestitiile private sunt reduse din contul investitiilor publice. Interesul
autoritatilor publice este de a crea afaceri in domeniul turismului si
dezvoltarea teritoriului, iar interesul antreprenorilor este de a-si reduce
costurile de acces la utilitati.

Resurse umane formate din personal calificat si loial afacerii. Cel
mai valoros activ al unui restaurant este personalul, in special bucatarul
sef si chelnerii. Acestia sunt cei care in cea mai mare parte creeaza at-
mosfera si aduc satisfactie clientilor. Poti investi 200-300 de mii de euro
in crearea unui restaurant, dar daca ignori investitiile in personal, risti
sd falimentezi afacerea in 2-3 ani. Si invers, daca cumperi un restaurator
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profesionist si investesti In pregatirea si atragerea chelnerilor, chiar si
cu investitii minime in cladirea restaurantului, poti deveni un punct de
atractie in zond. In prezent, majoritatea restaurantelor, care au devenit
cunoscute si atractive, se deschid exclusiv prin atragerea unui restaura-
tor profesionist. Investitiile in personal pentru lansarea unui restaurant
bun pot constitui si 20-30% din investitiile in bunurile materiale.

Resurse de marketing si recunoastere a afacerii. Cat de buna nu ar
fi o afacere, dar cel mai important indicator al ei este existenta clientilor.
Deseori, sunt necesare investitii care depasesc de 2-3 ori investitiile in
activele materiale, pentru a atrage clientii. Formarea unui nume si trans-
formarea pensiunii intr-un punct de atractie poate dura 2-3 ani si sa aiba
costuri foarte mari, subestimarea carora poate fi fatald pentru afacere.
Aceste costuri nu tin doar de cheltuielile de promovare si marketing, dar
si de intretinerea afacerii pana cand ea va ajunge sa fie profitabila. Tre-
buie sa va estimati foarte clar efortul financiar. Evident, o locatie cunos-
cuta va reduce esential costurile de marketing si formarea unei baze de
clienti. Deschiderea unei afaceri la complexul turistic ,,Orheiul Vechi” are
un avantaj competitiv mult mai mare decat deschiderea unei afaceri in-
tr-o zona necunoscuta. Anume din acest motiv, asocierea si crearea unor
zone de destinatie turistica ofera o posibilitate de minimizare a costu-
rilor. Atunci cand o regiune, cum ar fi regiunea Dunarea de Jos, forma-
td din Raionul Cahul, regiunea Reni si judetul Galati, sunt promovate ca
zond de destinatie turisticd, cheltuielile unui intreprinzator cu formarea
unei baze de clienti scad considerabil. Promovarea zonei ca destinatie
turistica, trebuie sd fie un efort comun al autoritatilor publice si al com-
paniilor turistice din zona respectiva.

Asocierea si crearea unor campanii de promovare a zonei, va redu-
ce esential costurile unei afaceri si vor creste valoarea acesteia. O pen-
siune turistica, intr-o zona promovata ca destinatie turistica, poate avea
o valoare de 2-3 ori mai mare decat intr-o zona izolata si necunoscuta.
Existenta unor factori istorici sau naturali sunt un punct forte de creare
a atractivitatii. Lunca Prutului, delta Dunarii sunt puncte forte, care pot
ajuta la promovarea zonei si au valoare financiara, care poate fi relativ
usor estimata. Anume amplasare intr-o astfel de zona va scadea costurile
de marketing si va creste valoare afacerii. Iar promovare zonei, doar va
creste capitalizarea afacerii. Nu ignorati acest aspect si tineti cont de in-
vestitiile necesare in resursa de marketing al teritoriului.
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Resurse financiare, care sunt formate din: capital propriu, resurse de
la rude si prieteni, granturi si subventii de la autoritati publice, facilitati
fiscale, capital actionar si diverse forme de imprumuturi. Am enumerat
resursele financiare in ordinea accesibilitatii lor. Majoritatea afacerilor
incep de la resurse proprii si imprumuturi de la rude si prieteni. Daca nu
sunteti gata sa investiti in afacerea dumneavoastra si daca nu ati reusit sa
convingeti rudele si prietenii in succesul afacerii, cu atat mai putin veti
reusi sa convingeti bancile sa va ofere un imprumut. Nu pierdeti timpul
si resursele la etapa initiald cu atragerea imprumuturilor. Incepeti cu pri-
mele doua resurse financiare: bani proprii si imprumuturi de la prieteni.

Granturile si subventiile pot deveni o sursa importanta de dezvolta-
rea a turismului. In special daca se preconizeaza dezvoltarea turismului
verde, 1n zonele rurale sau regiuni subdezvoltate, pot exista diverse pro-
grame nationale de stimulare a afacerilor. Deseori antreprenorul poate
decide modificarea partiala a tipului de afacere in domeniul turismului,
pentru a putea beneficia de diverse finantari din partea statului. Fiecare
tara are prioritatile sale de dezvoltare si finanteaza diverse proiecte eco-
nomice prin mai multe programe cum ar fi: dezvoltarea rurala, dezvolta-
rea regionald, subventii in activitati agricole, fonduri ecologice etc. Unele
programe, cum ar fi cele de dezvoltare regionald nu ofera bani, pentru
proiecte individuale, dar finanteaza obiecte de infrastructura. Astfel de
fonduri tot nu trebuie ignorate. Daca exista fonduri publice care finan-
teaza constructia de drumuri locale, acestea pot fi o oportunitate pentru
constructia din banii public a cdilor de acces catre pensiune si aceste fon-
duri sigur vor intra in proiect la capitulul acces la utilitati.

Facilitatile fiscale sunt o forma de sustinere din partea statului a di-
verselor afaceri. Cele mai des intalnite facilitati fiscale sunt: cota redu-
sa la anumite impozite pentru anumite genuri de activitate (in Republica
Moldova, dar si in Romania exista cotd redusa la TVA, pentru hoteluri si
restaurante), mecanism de impozitare facilitator pentru anumite forme
organizatorico-juridice. De exemplu, gospodariile taranesti au o forma
simplificata si mult mai mica de impozitare. Atunci cand decideti initierea
unei afaceri tineti cont ca in dependenta de forma organizatorico-juridi-
ca, domeniul de activitate, tipul de personal angajati, puteti beneficia de
anumite facilitati fiscale, care de fapt sunt o forma indirectd de subven-
tionare din partea statului si poate fi usor introdusa la capitolul resurse
financiare. Economistii au o fraza celebra: orice ban necheltuit este venit.

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor tn turismul verde




O alta resursa financiara in ordinea accesibilitatii este capitalul ac-
tionar. Nu este altceva decat atragerea unui partener nou in afacerea
dumneavoastra. Atunci cand afacerea deja porneste, de cele mai dese ori
antreprenorii se confrunta cu deficit de lichiditati cauzate deseori de pla-
nificarea eronata a cheltuielilor de acces la infrastructura si resurselor de
marketing. Antreprenorul a investit In cladiri si dotarii, dar a terminat ba-
nii pentru plata salariilor si utilitatilor. Aici apar doua oportunitati: credit
de la banca sau atragerea unui nou partener in afaceri. Recomandarea,
de cele mai dese ori, este atragerea unui partener, deoarece dumneavoas-
tra ,vindeti partial” afacerea, dar totodata cea ce va raméane devine cu o
valoare mult mai mare decat pana la cedarea unei parti de afaceri.

De regula partenerii sunt atrasi in al doilea sau al treilea an de activi-
tate al afacerii, cand deja este clar mersul afaceri si atractivitatea ei. Este
ceva normal ca intr-o afacere, unde ati investit 200 de mii euro, peste 1-2
ani de activitate sa atrageti un partener gata sa investeasca tot 200 de mii
de euro, pentru o cotd de 25% din afacere. In linii mari, cam aceasta este
proportia investitiilor similare pentru 25% din afacere. De fapt, iIn mo-
mentul atragerii partenerului, dumneavoastra ,vindeti” nu doar investi-
tia financiara, dar si toate celelalte resurse cum ar fi: personalul calificat,
clientii existenti, amplasarea reusita, dar si idea de afacere. Toata lumea
are de castigat. Insd, de cele mai dese ori, unul dintre posibilii parteneri
isi supraapreciaza aportul sau si tranzactia risca sa nu se realizeze. Fiti
transparenti si corecti cu viitorul partener, deoarece nu este o simpla in-
vestitie, dar relatii de lunga duratd, iar de calitatea relatiilor depinde atat
prosperitatea afacerii cat si cresterea capitalizarii ei.

Ultima resursa financiara la care se apeleaza este imprumutul de la
o institutie financiara. In linii mari, distingem doud tipuri de institutii fi-
nanciare: banci si companii nebancare, carte sunt reprezentate de asoci-
atii de economii si imprumuturi, companii de microcreditare si companii
de leasing. Evident, cei mai ieftini bani sunt la banci, insa deseori rigorile
bancilor sunt foarte complicate, iar procedurile de obtinere a unui credit
sunt aproape imposibile de trecut de catre un incepator sau o afacere
noua. Din acest motiv, intreprinzatorii apeleaza la companii nebancare,
care oferd in regim simplificat imprumuturi, insa partea proasta sunt do-
banzile, comisioanele si conditiile de creditare.

In cazul institutiilor nebancare, costului unui credit poate fi si de 10-
20 ori mai mare decat dobanda bancara, dar si aceasta nu e cea mai mare
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problema. Conditiile neobservate de creditare, pot fi fatale pentru intre-
prinzator. Recomandarea este ca, atunci cand contractati un credit, sa
atrageti atentia la doua aspecte importante:

1) dobanda efectiva a creditului;
2) conditiile si sanctiunile aplicate In cazul intarzierii de plata.

Multi intreprinzatori incepatori atunci cand acceseaza un credit se
uitd doar la dobanda aplicata de catre institutia financiara, cea ce este
o mare greseald, deoarece costul unui credit este format si din plati ,as-
cunse”, cum ar fi: comisioanele si platile unice pentru procesarea si obti-
nerea unui credit. Deseori, dobanda reala sau efectiva platita de catre un
intreprinzator pentru un credit poate fi de cateva ori mai mare decat do-
banda declarata. In cazul persoanelor fizice, legislatia Republicii Moldo-
va obliga institutiile financiare sa informeze clientul despre dobéanda re-
ala platitd. In cazul persoanelor juridice, se considera ci ei au calificarea
necesara sa estimeze singuri dobanda efectiva platita, care este formata
din dobanda declaratd, plus alte plati sub forma de comisioane de scoate
a numerarului, procesarea dosarului de credit, deservirea contului etc.

Ins3, cele mai multe probleme si pierderi de proprietate se intaAmpla
din cauza conditiilor ,draconice” stipulate in contractul de credit in caz
de reziliere de plata. Atunci cand luam un credit, presupunem ca aface-
rea va merge bine si vom putea chita la vreme imprumutul. Dar nu in-
totdeauna merge asa. Chiar de cele mai deseori nu merge asa. Din diver-
se motive, antreprenorii intra in dificultate de plata si nu pot intoarce la
timp un imprumut. Deseori, conditiile si penalitatile in caz de intarziere
de plata sunt disproportionat de mari in comparatie cu imprumut luat.
Cele mai multe deposedari de active si preluarea gajului de catre institu-
tia financiara are loc anume din motivele de intdrziere de plata. Penalita-
tile si platile aplicate pot intrece de cateva ori suma creditului luat, cea ce
va face vulnerabil si va poate lipsi de afacere.

Un alt aspect important al atragerii de credite este scopul imprumu-
tului: pentru activitati curente, adica mijloace circulante sau pentru in-
vestitii capitale. Aparent nu este o mare diferentd, totusi multi intreprin-
zatori intra in dificultati majore deoarece subestimeaza riscurile acestei
nuante de creditare.

Atragerea unui Imprumut pentru investitii capitale este cu mult mai
dificil de realizat, procedurile bancii sunt foarte severe, in schimb obtineti
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bani mult mai ieftini, pe o perioadd mult mai lunga si este posibil sa obti-
neti o perioada de gratie de intoarce a creditului. In cazul investitiilor capi-
tale, nu este ceva deosebit sa obtineti un credit pe 10 ani sau mai mult, sisa
aveti si o perioada de gratie de un an sau chiar mai mult, cand nu trebuie
sd intoarceti nimic bancii. Insd, obtinerea unui astfel de credit este mult
mai dificil.

In schimb, obtinerea mijloacelor circulante este relativ usoara, dar
partea proasta este ca dobanda de regula este mult mai ridicata. Perioada
de creditare este foarte scurtd, deseori 1-3 ani si nu exista nici un fel de
perioada de gratie. Multi antreprenori risca nejustificat de tare, atunci
cand acceseaza un imprumut pentru cheltuieli curente, iar banii 1i inves-
tesc in constructii capitale sau achizitii de bunuri de lunga durata. In felul
acesta ei platesc pentru investitie mult mai mult decat ar putea plati, si
pun sub risc si afacerea.

Identificarea corecta a resurselor disponibile si potentiale, precum
si gestionarea eficienta si prudentiala sunt cheia succesului intr-o aface-
re prospera. Ignorarea riscurilor si a costurilor ascunse sunt factorii de
baza care duc la falimentare miilor de afaceri anual.
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Prognoze economice
si planificarea
bugetului

Initierea unei afaceri, etapele de pregatire a planului de afa-
ceri, sunt strans legate de capacitatea antreprenorului de a
face prognoze economice. Nu in zadar in stiinta manageria-
1a capacitatea de a face si revizui prognozele sunt considera-
te abilitati de baza ale unui manager sau antreprenor. De fapt
prognozele nu sunt altceva decat capacitatea intelectuala de a
vedea viitorul.

Prognozele permit sa faceti previziuni privind dezvoltarea firmei,
necesitatile resurselor in viitor, rezultatele care se vor intdmpla cu o pro-
babilitate inalta si actiunile care vor trebui intreprinse pentru atingerea
obiectivelor propuse si asigurarea ca previziunile noastre sa se realizeze
intocmai cum au fost prognozate.

Prognoza in esenta este o afirmatie probabild asupra viitorului cu
un grad 1nalt de certitudine. Prognozele sunt o forma de prefigurare a
viitorului si ajutd la elaborarea strategiilor pe termen lung. Intr-o socie-
tate care trece mereu prin schimbari rapide, prognozele devin din ce in
ce mai dificil de realizat. Nimeni nu a anticipat pandemia de COVID-19,
care a redus de cateva ori numarul de turisti, nimeni nu a putut prognoza
criza energetica, care a majorat semnificativ costurile de productie. Cu
toate aceasta antreprenorii in elaborarea prognozelor mereu trebuie sa
estimeze si probabilitatea unor factori nefavorabili.
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Atunci cand planificdm activitatea in domeniul turistic, prognozele
noastre se bazeaza pe aspecte de ordin global, care uneori sunt totalmen-
te ignorate, dar criza pandemica si energetica ne-a demonstrat contra-
riul, pe situatia din regiune unde vom activa, dar si pe experienta pro-
prie, dar si a altor persoane in domeniul in care noi dorim sa activam.

Prognozele reprezinta un instrument valoros in estimarea si minimi-
zarea riscurilor din viitor. Atunci cand se elaboreaza o prognoza econo-
mica trebuie sa tinem cont de mai multe aspecte:

© formularea unor ipoteze realiste de dezvoltare a afacerii, care reies
fie din experienta proprie, experienta cunoscutd in dezvoltarea afa-
cerilor similare din regiunea dumneavoastra;

® evaluarea evenimentelor si fenomenelor, care afecteaza prognoza
noastra, prin compararea evenimentelor din trecut, impactul lor si
probabilitatea repetarii in viitor. In Republica Moldova, dupa 2008,
am avut zece ani de scadere a pretului la bunurile imobiliare, iar in
prezent asistam la o crestere foarte puternica a lor. Care este progno-
za noastra pe viitor, cand este posibila o noud prabusire a preturilor
la bunuri imobiliare si cum aceasta va afecta investitia noastra;

© trebuie sd ludm in consideratie progresul tehnic si impactul lui asu-
pra afacerii noastre. De exemplu, costul de constructie a capacitati-
lor de productie a unui kW de energie electrica solarad s-a redus de
zece ori in ultimii 10 ani. Respectiv investitia noastra nu doar se deva-
lorizeaza in timp dar si se uzeaza moral mult mai rapid decat noi am
fi putu anticipa;

O laureain considerare a obiectivului firmei si a resurselor disponibile
care pot fi utilizate. Nimeni in 2015 nu a anticipat ca Republica Mol-
dova se va confrunta cu cel mai mare val de migrati din istoria sa,
fapt ce a creat un deficit enorm de forta de munca. Ignorarea acestor
riscuri viitoare, pot creste considerabil costurile afacerii.

Elaborarea de prognoze este atat o stiinta, cat si o arta si abilitate per-
sonala, formata in timp cu acumularea de cunostinte si abilitati. Pentru
o mai bund prognozare a fenomenelor economice este bine de tinut cont
de cateva principii:
© principiul continuitatii, care considera ca exista corespondente dintr-o

perioada la alta si nu exista discrepante majore intre diferite perioade
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de timp. Astfel, daca noi avem anual 22 de mii de turisti care merg la
pensiunile rurale din Republica Moldova, noi putem relativ usor pro-
gnoza, in baza datelor istorice, care este potentialul de crestere si ce
factori pot contribui la cresterea numarului de turisti bazandu-ne pe
precedentul din trecut;

® principiul extrapolarii proceselor, care considera viitorul ca o pre-
lungire a trecutului;

© principiul observarii conditiilor existente, bazat pe faptul ca viitorul
incepe de astazi.

Pentru a face previziuni si prognoze economice sunt utilizate mai

multe metode si tehnici, care pot fi impartite in 4 grupuri:

© metoda bazata pe gindirea intuitiva, in baza datelor statistice din tre-
cut si identificarea unor corelatii de factori, intuitiv putem progno-
za evolutia unor indicatori. De exemplu, pandemia de COVID-19 a
crescut numdrul turistilor din tard. In conditiile hotarelor inchise,
oamenii au avut o alternativa de a merge la odihna - in interiorul ta-
rii. Atunci cand sunt examinati factorii de prognoza, putem identi-
fica mai multe elemente care influenteaza modificarea lor in baza
datelor din trecut si sa facem prognoze intuitive de viitor.

® metode cantitative, bazate pe numararea si estimarea din viitor a
datelor cantitative existente. Daca stim numarul unitatilor de cazare
turistica din ultimii 20 ani, evolutia lor, dar si factorii care au dus la
cresterea sau reducerea numarului de unitati, putem calcula relativ
exact care va fi capacitatea de cazare turistica din tara, sau regiune si
astfel sa estimam viitoarea concurenta a formei. Totodata, putem es-
tima si numarul clientilor din viitor, fapt care ne va permite sa vedem
care est potentialul real al afaceri noastre.

©® metoda seriilor de timp, presupune analiza datelor pentru o perioada
suficient de lunga de timp. De regula din experienta proprie, datele
intr-un sir de 15-20 ani sunt suficiente pentru a face prognoze relativ
exacte pentru urmatorii 5 ani.

O metoda asociativa sau cauzald. Aceastd metoda tine de profesiona-
lismul celui care face prognoze, deoarece presupune identificarea
corelatiilor corecte intre cauza si efectul unor procese.

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor tn turismul verde




Pentru astfel de prognoze cel mai bine de apelat la persoane califi-
cate, care va pot ajuta in elaborarea unor prognoze calitative pe diverse
dimensiuni ale afacerii.

Astfel, prognozarea aduce managerului capacitatea de a privi mai
clar problemele, de a anticipa tendinte ale evolutiei si, in final, de a mic-
sora riscul de a gresi si, deci, de a elabora strategii aducatoare de succes.
In baza prognozelor economice si evaluarea resurselor disponibile, dar si
posibile de atras, antreprenorul trebuie sa elaboreze bugetul afacerii ca
instrument financiar bazat pe Bugetul de venituri si Bugetul de cheltuieli.

Bugetul de venituri si Bugetul de cheltuieli este un instrument ex-
trem de util care se elaboreaza atat pentru afacerea in intregime cat si
pentru anumite elemente de afacere. De exemplu, daca pensiunea deja
activeaza si doriti sa extindeti activitatea prin constructia unei piscine,
atunci este necesar sa elaborati un buget de venituri si cheltuieli, pen-
tru acest proiect specific. Bugetarea proceselor si proiectelor individuale
va permite sa evaluati oportunitatea demardrii lor. Se poate intampla ca
impactul unei investitii sa fie mult mai mica decat sa asteptat antrepre-
norul si investitia sa fie o simpla risipa de resurse financiare. Bugetarea
proceselor individuale permite optimizarea si eficientizarea investitiilor
si eforturilor umane in activitatea de intreprinzator.

Scopul intocmirii unui buget de venituri si cheltuieli are ca scop es-
timarea cat mai corecta a evolutiei veniturilor si cheltuielilor companiei
intr-un orizont definit de timp. De cele mai deseori, bugetul este elaborat
pentru un an de zile. Insd pentru anumite proiecte sau activititi bugetul
poate fi pentru mai multi ani, sau din contra sa dureze cateva zile.

Elaborarea cu succes a bugetului indiferent de durata lui, sau tipul
sdu, afacere sau proiect, necesita parcurgerea a cinci pasi de baza.

Cunoasterea afacerii. Este cea mai importanta etapa in elaborarea
bugetului si trebuie sa tind cont de: conjunctura generalda a mediului de
afaceri; oportunitatile si amenintarile provenite din mediul extern al
companiei; punctele slabe si punctele tari ale organizatiei; obiectivele pe
termen mediu si pe termen lung ale firmei; nivelul investitiilor pe care
compania urmareste sa le faca in perioada urmatoare sau in proiectul
propus.

Atunci cand vorbim de investitii intr-o afacere deja existenta, poate
urmari mai multe obiective, cum ar fi: modificarea profilului activitatii,
sau a clientilor tintd; dezvoltarea unor activitati noi, cum ar fi excursii
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pentru clienti, magazin de lucruri artizanale, sau alte activitati conexe
activitatii de baza; deschiderea unor locatii noi sau asocierea cu alti in-
treprinzatori; crearea locurilor noi de munca; achizitii de utilaje si echi-
pamente. Toate aceste obiective, trebuie evaluate prin intermediul pro-
cesului bugetar in vederea determinarii oportunitatii de realizare a lor si
estimarea eficacitatii investitiilor realizate.

Estimarea veniturilor. Se face atat pentru activitate in ansamblu a
unitatii turistice, cat si venitul generat de noua investitiei. Deseori este
greu de estimat venitul generat de o anumita investitie, insa putem indi-
rect estima impactul ei fie asupra cifrei de afaceri, numarului de clienti
sau imbunatatirea conditiilor de munca pentru angajati.

Estimarea cheltuielilor. Fundamentarea bugetului pe venituri si si
cheltuieli se face in baza determinarii costurilor necesare pentru deschi-
derea afaceri, mentinerea ei si dupa caz cheltuielile necesare pentru un
proiect nou dezvoltat. Cheltuielile estimate pot fi grupate in urmatoarele
categorii: investitii capitale, materii prime, utilitati, servicii contractate
de la terte persoane, cheltuieli de personal, plata impozitelor si taxelor
si cheltuieli neprevazute, care trebuie bugetate in dependenta de caz,
de 5-10% din costul proiectului. Cele mai mari dificultdti in estimarea
cheltuielilor sunt costurile curente de intretinere a afacerii, pana la etapa
cand ea ajunge la autofinantare. Subevaluarea cheltuielilor sunt factorii
de baza care stau la falimentarea afacerilor in primii ani de viata.

Realizarea unei matrice. Dupa ce au fost estimate veniturile si chel-
tuielile pe care compania le va avea in viitor, se va realiza o matrice prin
care aceste informatii financiare sa fie usor de centralizat, urmarit si in-
terpretat. Astfel, bugetul de venituri si cheltuieli se intocmeste prin com-
pletarea pe linii a categoriilor de venituri si cheltuieli prognozate, iar pe
coloane a perioadelor de timp analizate. Ulterior, se vor completa valo-
rile estimate, urmand ca acestea sa fie in permanenta comparate cu cele
efectiv realizate de catre companie. Chiar si la bugetul de stat, care se
bucura de cea mai mare stabilitate a veniturilor si a cheltuielilor, se i-au
un sir numeric de zeci de ani, deseori estimarile bugetare difera de cele
reale cu +/-10-20%. Din acest motiv, trebuie de urmarit cu mare atentie
evolutiile reale si de intervenit cu ajustari dupa necesitate.

Urmarirea gradului de indeplinire a veniturilor si a cheltuielilor
estimate. Obtinerea unui venit superior celui estimat va genera un sur-
plus financiar, iar nerealizarea veniturilor planificate va genera un deficit
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de finantare a resurselor necesare. In aceeasi misurd, se vor compara
cheltuielile estimate cu cele efectiv realizate. Surplusul de incasari ar pu-
tea acoperi, la nevoie, eventualele depasiri de cheltuieli. La intocmirea
bugetului de venituri si a cheltuielilor este bine de implicat cat mai multe
persoane, inclusiv contabilul, responsabilul de achizitii, cat si cei care
pot oferi informatii pretioase privind factorii care influenteaza veniturile
si cheltuielile companiei pentru o perioada de timp analizata.

Resursele disponibile, prognozele calitate si un buget realist sunt cei
trei piloni de baza de care depinde succesul unei afaceri si garantie dez-
voltarii ei indiferent de circumstantele externe.
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Deontologia turismului.
Rolul comunicarii si
etapele ciclului turistic

Termenul ,deontologie” se formeaza din cuvintele grecesti
deon, deontos care inseamna ceea ce se cuvine, ceea ce trebuie
facut, datorie si logos care inseamna cuvant, teorie, studiu.

Astazi prin deontologie, intr-un sens larg se intelege ansamblul de
reguli care precizeaza normele de conduita si obligatiile etice ale unei
profesiuni®®. Privit intr-un sens mai ingust prin deontologie, se are in
vedere, indatoririle specifice care se impun celor angajati, in cazul nos-
tru celor din sfera turismului, in executarea corecta a obligatiunilor de
serviciu.

Deontologia, de obicei, este asociata cu profesiile din sfera servi-
ciilor din care face parte si turismul. Succesul unei afaceri din dome-
niul turismului, atat in plan economic, cat si in plan social, depinde de
comportamentul tuturor celor implicati. In acest sens deontologia prin
anumite reguli si uzante vine sa reglementeze relatiile dintre angaja-
tii unei unitati de servicii turistice, dintre acestia si beneficiari acestor
servicii. Acestea fiind respectate pot influenta pozitiv intreaga activitate
economica.

De reguld, ansamblul de norme de conduita si obligatiile etice ale unei
profesiuni sunt descrise in Codului de etica, numit si Cod deontologic. Re-
gulile de comportament prevazute de cod sunt relative si nu prezinta un

18 Liviu Coman-Kund. Deontologia. 2013

Ghid practic pentru prestatorii de servicii privind dezvoltarea afacerilor tn turismul verde




instrument juridic coercitiv, adeziunea ficAndu-se doar voluntar. Intr-o
forma generalizata Codul deontologic destinat angajatilor din domeniul
serviciilor, implicit si a celor din turism ar avea drept scop:

@ promovarea valorilor si principiilor etice specifice domeniului turis-
tic care ar asigura o crestere a calitatii serviciilor oferite si a reputati-
ei unitatii economice.

crearea unui cadru de referinta pentru diferiti actori (stakeholders)
ai sectorului turistic.

propunerea de repere precise de comportament pe care trebuie sa le
aplice in diferite situatii;

stabilirea de standarde de conduitd, conforme cu onoarea si demni-
tatea profesiei.

O & O o

cultivarea abilitatilor unei culturi de comunicare atat cu clientii, cat
si cu colegii.

9.1. NORME SI PRINCIPII DE ETICA PROFESIONALA IN
TURISM

In raport cu etica profesionald a angajatilor din domeniul serviciilor
social-culturale si turismului sunt propuse o serie de recomandari prin
respectarea cdarora putem sa impunem si sa mentinem anumite standar-
de de calitate a serviciilor prestate pentru a reusi sa indreptatim astep-
tarile clientilor”. Simplu vorbind este vorba de niste sfaturi care fiind
urmate pot contribuie la succes intr-o afacere din domeniul turismului.

Normele de etica profesionala de baza presupun niste calitati care ar
trebui sa fie inerente tuturor angajatilor din domeniul turismului, indife-
rent de obligatiunile pe care le exercita. Acestea ar fi urmatoarele:

@ atentie, politete;
@ retinere, rabdare, autocontrol;
@ bunele maniere si cultura vorbirii;

@ capacitatea de a evita situatiile conflictuale, iar daca acestea apar, de
a le rezolva respectand interesele ambelor parti;

@ cordialitate, bunavointa;

19 https://studfile.net/preview/2824290
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tact, retinere;

atitudine critica fata de sine;

Q00

disponibilitatea de a reactiona rapid, pastrand in zona de atentie mai
multe persoane sau diferite actiuni care se desfasoara in procesul de
deservire;

capacitatea de a ramane calm si prietenos, chiar dupa deservirea
unui client capricios sau dupa o turd incordata;

capacitatea de a evita nemultumirile si conflictele clientilor;
respectarea dreptului fiecarei persoane la odihna si timp liber;
apararea reputatiei profesionale;

contributie la dezvoltarea turismului intern si international;

QOO O

acceptarea obiectiilor corecte cu privire la obligatiuni.

In contextul celor enuntate mai sus se impune de amintit si unele
norme de comportament considerate inacceptabile, precum si calitatile
personale incompatibile cu etica profesionala:

grosoldnia, lipsd de tact, neatentia, nepasarea;
necinstea, ipocrizia;
tentatia de a fura, lacomia, egoismul;

exces de vorba, dezvaluirea de informatii private despre clienti, dis-
cutia cu oricine despre deficientele si slabiciunile acestora;

Q 0000

faptul de a fi intransigen, dorinta de domina clientul, de a-i impune
propriile interese.

9.2. REGULI DE CONDUITA SI DE COMPORTAMENT PENTRU
ANGAJATII UNEI PENSIUNI

Unitatile de cazare sunt un element indispensabil al unui sistem de
servicii turistice. Calitatea acestora sunt direct dependente de felul cum
se prezinta si se comporta personalul angajat. O atitudine respectuoasa
si de buna - cuviintd 1n raport cu vizitatorii/turistii, ar demonstra aten-
tia fata de ei si i-ar convinge Intr-o perspectiva sa fie clientii fideli aces-
tor locuri. Practica arata ca prima impresie a turistului se creeaza de la
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poarta, cand el intra in curtea pensiunii turistice. Conteaza mult ca prima
impresie sa fie foarte buna, intrucét ea este hotaratoare. Pe tot parcursul
afldrii in pensiune clientul trebuie s simte ci el este dorit/ binevenit In
acest context sunt recomandate o serie de reguli de buna conduita care
vin sd armonizeze interactiunea dintre gazda si client® . Aceste sfaturi
se reduc la urmatoarele:

@ Saluta fiecare oaspete de fiecare datd. Spuneti: ,,Buna (perioada din
zi). Ce mai faceti ?/ Cum va simtiti astazi?”;

Cand saluti un oaspete, foloseste numele de familie al acestuia de
fiecare data cand este posibil;

IntAmpind si petrece oaspetele cu un zAmbet;

La plecarea oaspetelui multumeste-i pentru ca a stat la dumneavoas-
tra si invitati-1 sa revina cu proxima ocazie;

Oaspetele sd nu fie niciodata intrerupt in dialog;

Acordd-i intreaga atentie clientului In momentul in care doreste sa-ti
vorbeascd;

Deprinde sd anticipezi dorintele neexprimate ale clientului;
Niciodata sa nu spui nu;

Cand primesti o plangere/solicitare actioneaza imediat sa o rezolvi, si
asigura-te de satisfactia clientului;

In momentul in care vezi un oaspete care pare pierdut, ofer-i imedi-
at asistenta;

O O 000 00 00 o

Nu arata cu degetul, dar prefera sa conduci oaspetele la locatia dorita
de cate ori este posibil.

9.3. COMUNICAREA iN TIMPUL ETAPELOR CICLULUI
TURISTIC

In turism comunicarea eficientd cu clientii este o conditie esentia-
1a pentru o afacere de succes. Comunicarea este privita ca un proces de
transmitere de informatii, idei, opinii, pareri, fie de la un individ la altul,
fie de la un grup la altul. Nici un fel de activitate nu poate fi conceputa in

20 Sochirca V. si altii, Dezvoltarea afacerilor in turismul rural. Ghid practic, 2019
21 JleGepea A.D., CepBrCHAs AeATENbHOCTD: YaebHOe mocobue, 2012
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afara procesului de comunicare*. Comunicarea ar insemna deschiderea
ferestrei pentru un potential client, a-1 face sa creada si sa accepte oferta
propusa. Cum spui, ce spui, prin ce mijloace aduci informatia este esen-
tial in atragerea viitorului client. Fiecare cuvant rostit poate fi un posibil
test al asteptarilor clientului si fiecare interactiune are potentialul de a
crea o impresie negativa, pozitiva sau neutra asupra clientului.

In domeniul turismului, existd multe grupuri de persoane care sunt
implicate in procesul de comunicare. Aceste grupuri includ clienti, anga-
jati, rude, organizatii de sprijin si furnizori. Comunicarea imbraca multe
forme: scrisa, verbala, descriptiva, non-verbala. Metodele de comunicare
includ: discutia fatd in fata, la telefon, prin e-mail, internet etc. Proprietarii
de pensiuni turistice pot folosi tehnicile de comunicare pentru a-si incanta
clientii. Modul de comunicare depinde in mare masura de experienta tu-
ristului care vine si viziteaza noi locuri/regiuni, cum poate fi in cazul nostru
zona Cahul - Galati - Reni. Experienta unui turist consta din cateva etape®:

1. Descoperirea;

2. Pre-sejur (etapa de dinaintea sosirii);

. Sosirea;

. Sejurul propriu-zis (sederea);
Plecarea;

. Post-sejur (urmarea).

o U h oW

Un client este satisfacut atunci cand produsul si serviciile oferite, in
toate aceste etape ale experientei turistice, au fost de calitate, conform
asteptdrilor si nevoilor lui. In procesul de comunicare trebuie si se tind
cont de asa-numitele ,momente de adevar”. Conceptul ,momente de ade-
var” a fost introdus pentru prima data in turism de catre Jan Carlzon, fost
presedinte al companiei Scandinavian Airline Systems.

reprezinta orice interactiune intre personalul companiei si clienti

include toate aspectele legate de experienta turistica a oaspetelui
care provoaca o anumita impresie despre calitatea serviciilor oferite
de catre o companie, firmd, asociatie etc.

poate influenta radical perceptia oaspetelui referitoare la intregul se-
jur, adica asupra produsului si serviciilor turistice oferite.

22 Stanciugelu I. s.a., Teoria comunicarii, 2014
23 ComenTodd, Turism rural. Ghid de buna practica pentru proprietarii de pensiuni, 2010
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Elementele de comunicare in fiecare din cele 6 etape ale ciclului tu-
ristic este diferita:

@ 1n faza de descoperire: prima impresie este acel element al comuni-
carii care va convinge sau nu potentialul turist de a continua cautarile
despre destinatia noastra, iar printre cele mai raspandite instrumen-
te de comunicare sunt brosura propriu - zisa, conversatia telefonica
cu un reprezentant al hotelului/pensiunii sau a unui reprezentant de
la muzeu sau centru de informare turistica, comunicarea prin email
cu managerul/proprietarul sau cu un angajat al acestuia, impresia
creata de site-ul companiei, firmei, asociatiei, destinatiei, interacti-
unea cu un tur-operator etc.

® 1In faza de pre-sejur (stagiul de dinaintea sosirii la hotel/pensiune):
turistul pana a ajunge sa consume serviciile turistice propriu - zise
poate solicita informatii suplimentare de la reprezentanti ai hotelului/
pensiunii, iar modul de comunicare cu acesta este foarte important.
Din alte instrumente specifice acestei etape sunt: rezervarea pro-
priu-zisa, achitarea unui avans, interactiune cu un tur-operator etc.

© In faza sosirii turistului: comunicarea cu reprezentantii unitatii de
cazare (pensiune, hotel, bungalou etc.) este un prim contact real a
turistului cu destinatia, iar prima impresie este una care va influen-
ta gradul de satisfactie a clientului si va determina daca turistul va
avea incredere In a mai apela la informatii suplimentare pe durata
sejurului sau nu; tot reprezentantul unitatii de cazare care Intampina
turistul va oferi indicatii precise care sunt necesare turistului pe du-
rata sejurului, de exemplu detalii despre programul servirii meselor,
amplasarea restaurantului, receptiei, detalii despre curatenie etc. Fie
proprietarul, fie angajatii atitudinea acestora trebuie sa fie una prie-
tenoasa pe toata durata sejurului - aceasta comunicare non - verbala
este un alt instrument eficient in comunicare.

O 1n faza sejurului propriu - zis comunicarea incepe din momentul in
care turistul este condus pana la camera unde urmeaza sa fie cazat,
iar prima impresie este un alt element - cheie in satisfactia clientului
deoarece mai mult de jumatate din timpul petrecut in vacanta acesta
il va petrece in interiorul acesteia. Comunicarea clara a functionali-
tatii tuturor dotarilor din interiorul camerei, modul de organizare a
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procesului de igienizare a camerei (de obicei, o data la trei zile, dar
este diferit de la o unitate de cazare la alta), calitatea saltelei si alte
intrebari adresate din partea turistului receptionerului/managerului/
proprietarului conteaza in asigurarea unei comunicari eficiente.

In faza plecarii, comunicarea este necesard pentru a ne asigura de
gradul de satisfactie a turistului, dar si pentru ca turistul sa rama-
na cu amintiri placut privind ospitalitatea gazdei - de exemplu este
necesar ca acele momente de ramas bun sa fie prezentate cat mai
natural posibile, cuvintele sa fie simple, dar care sa prezinte clar mul-
tumirea pentru faptul cad anume pensiunea sau unitatea lor de caza-
re a fost selectata. Din alte instrumente de comunicare utilizate in
aceasta etapa sunt transportul bagajelor de la camera la mijlocul de
transport, achitarea notei, receptivitatea la solicitarea de informatii
legate de urmatoarea destinatie etc.

In faza de post - sejur, comunicarea este acel instrument prin care
se asigura revenirea turistului in aceasta destinatie cu transmiterea
periodica (fie prin email, fie prin telefon, cu acordul anterior din par-
tea turistului) a unor informatii actualizate despre aceasta (ce servicii
noi sunt propuse, anumite oferte), completarea unui chestionar des-
pre gradul de satisfactie pe durata sejurului, sau scrierea de recenzii
pe anumite platforme de calatorii, de ex. tripadvisor.com, booking.
com etc.
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Marketingul activitatilor
de mestesugarit

si obiectivele de
interes turistic

Marketingul activitatilor de mestesugarit trebuie integrat in
conceptul brandurilor regionale (Cahul*, Galati, Reni), dar si
inchegat armonios intr-un produs turistic transfrontalier in
contextul proiectului dat. De exemplu, in cazul regiunii Cahul
spiritul local prin oamenii implicati in diverse activitati, inclu-
siv cele de mestesugarit, este unul din cele patru elemente che-
ie ce definesc spiritualitatea regiunii. Sau, altfel spus, ,Oamenii
dau valoare locului. Mesterii populari sunt valoarea locurilor”.

10.1. ACTIVITA'IILE DE ME$TE$UGARIT DIN RAIONUL CAHUL

Raionul Cahul a fost binecuvantat inca din timpuri stravechi cu oa-
meni harnici care manevrau cu multa dibacie si iscusinta diverse instru-
mente pentru a crea diferite obiecte necesare in gospodarie pentru a-si
usura lucrarile zilnice dar si pentru a infrumuseta casa, a-si croi haine
pentru intreaga familie.

Din fericire, putem sa admiram si sa achizitionam obiecte artizana-
le de la mesterii populari care 1si dedica timpul si depun mult suflet in
aceastd arta.

24 https://eu4cahul.md/regiunea-cahul-are-propriul-brand/
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Raionul Cahul este recunoscut pentru mesterii sai iscusiti in prelu-
crarea lemnului, impletitul in lozie, broderie, cioplitul in lemn, fabrica-
rea de instrumente muzicale, tapiserie artistica si covoare traditionale.

Din numarul total de mesteri, 10 persoane sunt membri ai Uniunii
Mesterilor Populari din Moldova, dintre care 4 pictori-amatori (mun. Ca-
hul), 3 mesteri in prelucrarea artisticd a pielii (2 din s. Colibasi si 1 din s.
Slobozia Mare), 2 sunt specializati in impletitul din fibre vegetale: lozie si
paie (s. Pascani, Insa acum activeaza in s. Manta si s. Colibasi), 1 mester
specializat in prelucrarea artistica a lemnului din s. Alexanderfeld.”

Satul Colibasi din raionul Cahul a fost desemnat ca fiind ,localitatea
cu cei mai multi mesteri populari din tara”.

Pielaritul. Constantin si Ele-
na Cojan din s. Colibasi sunt cei
care transforma pieile de miel
in adevarate capodopera de arta.
Astazi obiectele confectionate de
ei sunt foarte solicitate si bine
cunoscute, fiind aproape uni-
cii mesteri din sudul Republicii
Moldova, care practica aceasta
indeletnicire. Bondite si cojoa-
ce — pentru maturi si pentru co-
pii, cusme traditionale, care pot
fi modelate - ,de dac”, ,de gos-
podari”, ,persoane inteligente”,
standrul necasatorit” si ,pentru cel casatorit” - sunt foarte solicitate si se
vand la diverse expozitii, targuri si iarmaroace de la nivel local pana la cel
international®

Pentru a fi siguri ca ofera un produs calitativ, sotii Cojan parcurg in-
treg procesul de prelucrare si producere: de la colectarea si prelucrarea
pieilor pana la confectionarea obiectelor de vestimentatie, si totul se face
manual.

Mesterii populari
Constantin si Elena Cojan

25 Raport etnografic ,,Starea mestesugurilor traditionale in Regiunea de Dezvoltare Sud a Republi-
cii Moldova si judetele Vaslui si Galati, Romania”, Cimislia 2021, p. 21

26 Raport etnografic ,Starea mestesugurilor traditionale in Regiunea de Dezvoltare Sud a Republi-
cii Moldova si judetele Vaslui si Galati, Romania”, Cimislia 2021, p.34
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Obiecte confectionate: Bon-
dite, cojoace, pentru maturi si
pentru copii, cusme,suvenire,
opincute.

Mesterul popular Dumitru
Zaporojan din satul Slobozia
Mare, confectioneaza din pieile
de oi bundite, papuci de iarna si
huse pentru banchetele masini-
lor. Toate produsele confectiona-
te de el sunt solicitate nu doar in
Moldova, dar si peste hotare.

Hamuraritul. Gheorghe Bur-
ca, s. Manta, hamurar de profesie
(produce hamuri pentru cai), se
ocupa de confectionarea obiecte-
lor din piei. De peste 20 ani practi-
ca hamurarie, care a preluat-o de
la un varstnic din sat. Apoi pentru
baiatul sdu a incercat sa confec-
tioneze o pereche de opincute, a
reusit si a inceput sa dezvolte si
aceasta indeletnicire. Solicitarile
de la localnici si clienti din loca-
litatile invecinate sau chiar si mai
indepartate l-au facut sa inceapa

Mester popu[ar G heovghe Burca
(Foto de Victor Garstea)

confectionarea de biciuri, curele sau brauri din piele pentru barbati, bra-
tari sportive si pentru munci grele, recent a Inceput s confectioneze si
instrumente muzicale - tobe. Motivul pentru a dezvolta acest mestesug a
fost si ramane interesul fata de acesta, dar si faptul ca cele confectionate se

vand foarte bine.?”

Obiecte confectionate: harapnic, hamuri pentru cai, toba, opinci, cu-
rele din piele, bratdri sportive si pentru munci grele, suvenire - opincute,

plosca impletita cu piele.

27 Ibidem, p.35
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impletitul in fibre vegetale.
De mai bine de 22 de ani, meste-
rul popular Constantin Olteanu,
s. Manta, confectioneaza diferi-
te obiecte din fibre vegetale: de
la cani si cosuri pana la jilturi,
balansoare, leagan pentru be-
belusi, si alte piese de mobili-
er. Obiectele confectionate de
mester, decoreaza casele multor
moldoveni dar si turisti care au
trecut candva pragul atelierului
sau. Cu asistenta oferita de Orga-
nizatia Internationala a Muncii,
Constantin Olteanu a procurat
utilajul necesar pentru diversifi-
carea gamei de produse confec-
tionate, si a transmis subtilitatile
mestesugului sau unor tineri din
localitate.

Elizaveta Dorin, s. Colibasi
este o persoana pasionata de
impletitul in fibre vegetale. Dna
Dorin de multi ani se ocupa de
prelucrarea fibrelor vegetale si
confectionarea diferitor lucrari
artistice din pai de orz.

Fiind membru UMPM, dna
Elizaveta participa cu propriile
lucrari la diverse expozitii, mer-
ge la festivaluri locale, regionale
sau nationale, unde isi vinde re-
zultatele creatiei.

Mester popular Constantin Olteanu
(Foto de Victor Garstea)

Mester popular Elizaveta Dorin
(Foto de Victor Garstea)
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Sculptatul in lemn. Mesterul popular Nicolae Lunca din satul Giur-
giulesti, mosteneste dragostea pentru sculptatul in lemn de la bunelul
si tatal sau. Din 2019, Nicolae Lunca este membru al Uniunii Mesterilor
Populari din Moldova. Suportul tehnic primit in cadrul proiectului ILO a
fost binevenit si i-a oferit mesterului popular posibilitatea de a-si amena-
ja atelierul si de a-1 dota cu patru utilaje noi si performante.

Confectionarea si brodarea
costumelor traditionale. Meste-
rita in confectionarea si brodarea
costumelor traditionale Grigorita
Valentina, o gdsim in satul Man-
ta. Prima ie a fost confectionata
aprox. 15 ani in urma, restabilind
o veche broderie pe baza de o bu-
catd de camasa de pe vremuri.

In ornamentarea pieselor ves- . N
. o p ] Mester popular Valentina Grigoritd
timentare predomind figuri geome- (Foto de Victor Garstea)
trice, florale - ,ca nuca”, ,frunza

de vie”, mai rar zoomorfe - ,,scara mdtei”, etc. Culorile utilizate in broderii
sunt: verdele, care reprezinta natura, rosu - bucurie, curatenie, negru -
pamantul. De la batrani a prins si respecta si pAna acum unele restrictii
referitor la mestesugurile practicate. Conform spuselor, nu se lucreaza
joi spre vineri, sambata spre duminica, in zilele de sarbatori, luni trebuie
de brodat cel putin o cruciulitd ca sa meargad indeletnicirea bine toata
saptimana. In afard de semnificatie practicd de elemente de vestimenta-
tie sau decor, pe vremuri fetele mari pentru zestre isi teseau toluri, pre-
gateau fete de perne brodate, rochia de mireasa la fel era brodata; pen-
tru mort batranele isi brodau, crosetau broboada, camasa, la nunti - cu
toluri erau asternute scaunele, bdietii care se petreceau la armata erau
legati cu stergare aduse de cei care veneau la petrecere. Mesterul popular
Valentina Grigoritd este membru al UMPM din 2019.

Obiecte confectionate: Ie, fuste brodate si crosetate pe poale de jos, sta-
nute sau mai numite aici ilicuri, prosoape tesute si crosetate cu dantele.”

28 Raport etnografic ,Starea mestesugurilor traditionale in Regiunea de Dezvoltare Sud a Republi-
cii Moldova si judetele Vaslui si Galati, Romania”, Cimislia 2021, p.40
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10.2. ACTIVITATILE DE MESTESUGARIT DIN JUDETUL GALATI

Olaritul, mesterul popular Ma-
ria Mocanu din satul Branistea (ju-
detul Galati). Obiectele produse:
cani, ulcioare, strachini, oale, oale
legate cu plasa de sarma, cratite,
opaite, ghivece, platouri, tamaier-
nite, etc. Tehnici de executie si fini-
sare: manuald, framantarea lutului,
lucru la roata olarului (clasic traditi-
onala), smaltuire si decorare cu mo-
tive ornamentale traditionale.

Modalitate de desfacere a pro-
duselor: targuri organizate de in-
stitutiile culturale care se ocupa de
promovarea obiceiurilor si traditi-
ilor, alte manifestari organizate pe
plan local sau national sau comenzi
de la cunostinte si prieteni.

Mesteri popu[aﬂ, Maria Mocanu si
Marcel Branistea

Mesterii populari, Netuta si Mi-
haela Plesea, din satul Branistea
(judetul Galati) practica olaritul.
Obiectele produse: cani, ulcioare,
strachini, opaite si mici obiecte or-
namentale din ceramica, etc. Teh-
nici de executie si finisare: manuald,
framantarea lutului, lucru la roata
electrica, smaltuire si decorare. Mo-
dalitate de desfacere a produselor:
targuri organizate de institutiile cul-
turale, care se ocupa de promovarea
obiceiurilor si traditiilor, alte mani-
festari organizate pe plan local sau

national sau comenzi de la cunostin-
te si prieteni. Mester popular, Mihaela Plegea
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Tesutul, mester popular Elena
Neagu, comuna Fundeni, sat Hanu
Conachi, judetul Galati. Obiectele
produse: stergare, prosoape, fete de
masa, panza, covoare, levicere, cu-
verturi, pestelci, catrinte, ii (tesute,
cu model stilizat), traistute, etc. Pro-
dusele realizate sunt confectionate
din bumbac, borangic sau lana. Teh-
nici de executie si finisare: manuala
in razboiul de tesut orizontal, tivit
manual si ornamentare dupa modele
traditionale. Modalitate de desfacere
a produselor: targuri organizate de
institutiile culturale, care se ocupa
de obiceiuri si traditii, alte manifes-
tari organizate pe plan local sau na-
tional sau comenzi de la cunostinte
si prieteni.

Confectionarea mastilor po- : : R
3 A ARHIYA CCOJ
pulare. Paul Buta este un mester e~ e " d TR
popular din satul Sivita, comuna Tu- | : :
lucesti, judetul Galati, care confecti-
oneaza masti populare traditionale,
folosite in obiceiurile populare de
peste an si realizate din materiale
naturale: piele, lana, coarne de ani-
male, boabe de fasole, seminte de
dovleac, materiale textile, pe struc-
turd realizatd din panusa de porumb.
Tehnici de executie si finisare:
manuala - de la construirea tiparului
pentru masca si pana la asamblarea
finala.
Modalitate de desfacere a pro-
duselor: targuri organizate de insti-

Mester popular, Paul Buta
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tutiile culturale, care se ocupa de
obiceiuri si traditii, alte manifestari
organizate pe plan local sau national
sau comenzi de la cunostinte si pri-
eteni.

Confectionarea produselor de
artizanat. Mesterul popular Daniela
Constantinescu, municipiul Galati,
judetul Galati.

Obiectele produse: lumaénari
decorative din ceara, inspirate din
obiceiurile populare sau realiza-
te in functie de o tematica dorita,
anotimp, evenimente de peste an
sau personaje imaginate. Tehnici de
executie si finisare: manuala fard un
tipar sau schelet predefinit, modelaj
si retusare a produsului sau imbuna-
tatirea modelului initial. Modalitate
de desfacere a produselor: targuri
organizate de institutiile culturale
care se ocupa de obiceiuri si traditii,
alte manifestari organizate pe plan
local sau national sau comenzi de la
cunostinte si prieteni.

Mester popular,
Daniela Constantinescu

Mesterul popular, Sorina Ple-
tea. Obiectele produse: impletituri
din sfoard decorate cu flori natu-
rale uscate si lemn, obiecte de ar-
tizanat realizate din materiale di-
verse si masti din ceramica pictate.
Tehnici de executie si finisare: ma-
nuala - atdt pentru realizarea im-
pletiturilor cat si pentru pictarea ma-
stilor cu diferite forme sidimensiuni.

g

Mester populav, Sorina Pletea
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Modalitate de desfacere a produselor: targuri organizate de institutiile
culturale care se ocupa de obiceiuri si traditii, alte manifestari organizate
pe plan local sau national sau comenzi de la cunostinte si prieteni.

Mester popular, Gherghina Gheorghe. Obiectele produse: aplice
de perete cu flori nemuritoare si panusi de porumb pe suport din lemn
sau materiale textile si vaze (tidve), ornamentale cu flori nemuritoare.
Tehnici de executie si finisare: manuala / uscare si vopsirea florilor si
a panusilor, impletire foi de panusi pentru obtinerea produsului finit.
Modalitate de desfacere a produselor: - tirguri organizate de institu-
tiile culturale care se ocupa de obiceiuri si traditii, alte manifestari
organizate pe plan local sau national sau comenzi de la cunostinte si
prieteni.

Pictatul in arta naiva - iconari si
arta naiva - clasica. Mester popular,
Ioana Gheorghiu. Obiectele produ-
se: tablouri si mici obiecte pictate
(brose, pandante, etc.). Tehnici de
executie si finisare: picturd manu-
ala pe diferite suporturi (panza,
carton, lemn, sticla, piatra, etc.),
vopseluri de tip acrilic sau in ulei,
pictura realizata cu ajutorul pensu-

lelor sau a unor ustensile specifice iy o - ARHIVACCDS

www.ccdj.ro

picturii cu vopseluri (cutit special
pentru pictat etc.). Modalitate de
desfacere a produselor: targuri or-
ganizate de institutiile culturale
care se ocupa de obiceiuri si tradi-
tii, alte manifestdri organizate pe
plan local sau national sau comenzi

de la cunostinte si prieteni. o .
PUME 1P Mester popular, loana Gheorghiu
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Mester popular, Doina Moldo-
veanu. Obiectele produse: pictura
naiva pe panza si obiecte artizanale
realizate pe suport de piele, piatra
sau lemn. Tehnici de executie si fi-
nisare: picturd naiva, realizatd ma-
nuala pe diferite suporturi (panza,
carton, lemn, sticla, etc.), folosind
vopseluri de tip acrilic sau in ulei.
Pictura pe panza se realizeaza cu ajutorul pensulelor sau a unor ustensile
specifice picturii cu vopseluri (cutit special pentru pictat etc.). Modalitate
de desfacere a produselor: targuri organizate de institutiile culturale care
se ocupa de obiceiuri si traditii, alte manifestari organizate pe plan local
sau national sau comenzi de la cunostinte si prieteni.

Mester popular Doina Moldoveanu

10.3. ACTIVITA’IILE DE MESTESUGARIT DIN COMUNITATEA
TERITORIALA RENI

Confectionarea papusilor si suvenirurilor. Mesterul popular Zgurska
Halyna Vasylivna, or. Reni (nr. tel. +380934005052) confectioneaza papusi
in costume nationale, se ocupa si cu confectionarea suvenirurilor, dar si
cu broderia. Galina respecta traditiile specifice pentru regiunea Dunarii,
este considerata de comunitatea mesterilor populari ca un mester po-
pular cu un gust artistic rafinat. Papusile demonstreaza frumusetea cos-
tumelor nationale ale popoarelor din regiunea Dunarii de Jos, inclusiv
papusile ucrainene, moldovenesti, romanesti, gdgauze, bulgare si altele.

Mester popular Ha[yna Zgwska
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Brodatul prosoapelor cu punct
in cruce. Mesterul popular Kulesova
Oksana Yevgeniyivna, or. Reni (nr.
tel. +380939522410) se ocupa cu bro-
datul prosoapelor dupa tehnica cu
punct in cruce. In regiunea Dunirii
de Jos, cea mai raspandita forma de
arta populara in masa este broderia
artistica. Secretele ei au fost trans-
mise din generatie in generatie, iar
abilitatile ei au fost imbunatatite
de - a lungul timpului. Prosoapele
brodate de mesterul popular impre-
sioneaza prin frumusete si creativi-
tate avand ca baza diverse tehnici de
broderie. Mesterul popular Kulesova
Oksana brodeaza prosoape de sarba-
toare (pentru nunti - ,pentru ferici-
re si destin”, pentru tineri casatoriti),
actualmente in colectia sa fiind peste
o suta de astfel de lucrari.

Mesterul popular Kulesova Oksana

Confectionarea costumelor populare. Mesterul popular Novikova
Victoria Leonidovna, s. Orlivka (nr. tel. +380671348323) se ocupa cu bro-
datul costumelor populare moldovenesti prin tehnica punct cruce. De-
prinderea abilitatilor pentru broderie si alte activitati de mestesugarit

Me§tem[ popu[ar Victoria Novikova
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necesitd nu numai cunostinte stiintifice si teoretice, ci si mare dragoste,
respect profund pentru aceste obiecte de arta pentru a le aprecia pe de-
plin frumusetea, unicitatea, pentru a intelege sensul profund. Mesterul
popular brodeaza utilizand diverse tehnici. Colectia ei include camasi
pentru femei si barbati brodate cu fire si margele, precum si prosoape,
servetele si picturi care Incanta privirea prin frumusetea lor, bogatia de
elemente si culori, semnificatia lor rituala si artistica. Mesterul popular
creeaza lucrari in special pentru familie, prieteni, dar si pentru toti cei
care iubesc arta populara. Novikova Victoria participa la diverse eveni-
mente culturale - festivaluri de arta, expozitii si festivaluri folclorice.

10.4. MARKETINGUL ACTIVITATILOR DE MESTESUGARIT $I
OBIECTIVELE DE INTERES TURISTIC

Marketingul reprezintad un set de instrumente orientat spre promova-
rea produsului turistic; mestesugul artistic (artizanat) reprezinta o ,for-
ma de manifestare a artei populare, activitate de creare a obiectelor cu
valoare artistica si utilitara, cu aplicarea unor procedee tehnico-artistice
preponderent manuale, care contribuie la pastrarea si dezvoltarea tradi-
tiilor artei populare si la satisfacerea necesitatilor spirituale si materiale
ale populatiei” (Legea 135/2003).

Marketingul activitatilor de mestesugarit reprezinta subiect de discu-
tie cand pasiunea celui ce practica arta mestesugaritului se transforma
in activitate economica de baza sau complementara unei alte activitati.
Iar doua dintr-un set de alte intrebari ce urmeaza a fi adresate tuturor ce
practica activitatile de mestesugarit sunt:

@ Cine si ce face?

& Cum?

Cine si ce face? Care sunt activitatile de mestesugarit, sunt ele sau
nu autentice, valorifica materia prima locala sau nu, care este motivatia
mesterului popular de a practica aceasta meserie, este doar o pasiune
sau o activitate din care urmeaza sau obtine deja venituri, este dispus sa

29 TLegea Nr. 135 din 20 martie 2003 privind mestesugurile artistice populare, art. 2
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se implice In evenimente cu caracter national, regional sau chiar inter-
national (de exemplu, Arta tesutului scoartei, element al patrimoniului
cultural imaterial UNESCO®).

Cum? Cum a aparut pasiunea de a practica activitatea de mestesuga-
rit; care este istoria din spatele talentului mesterului popular,

Strategia de marketing aplicata in cazul produselor de mestesugarit
este una mult mai ingust specializata - face referinta la unu - doua pro-
duse de artizanat. Cu toate astea tehnologiile inovationale ofera suport
si acestor categorii de produse, iar mediul online devine tot mai mult un
mediu propice pentru comercializarea acestora. Mai ales, in ultima peri-
oada se Inregistreaza o tendinta de crestere a cererii fata de produsele de
mestesugarit.

Etapele ce urmeaza a fi realizate de mesterii populari ce practica arta
mestesugaritului:

@ Stabilirea tipului de activitate de mestesugarit - tesutul scoartei/ co-
vorului, impletitul in fibre vegetale, pielaritul etc.;

® Scrie un plan de afaceri - este necesar de a seta niste activitati clare,
cu rezultate tangibile; fapt ce va oferi posibilitatea de a te concen-
tra spre acele activitati pentru a avea rezultatul scontat - de exemplu
confectionarea a 10 bundite pana la sfarsitul saptamanii, sau produ-
cerea a 50 de bundite lunar si comercializarea acestora;

© Asigurarea aproviziondrii cu materie prima si disponibilitatea echi-
pamentelor in stare functionala - daca se transforma in afacere, o
data ce va creste cererea este obligatoriu ca mesterii populari sa faca
fata macar partial solicitarilor (in cazul in care cererea va fi mare);

O Elaboreazi materiale promotionale - identificarea unui nume pen-
tru produsele artizanale promovate, crearea unui logo, crearea unei
pagini web, sau, de la inceput, poate fi creatd o pagina oficiald pe
retelele de socializare - facebook, instagram, LinkedIn etc.;

O Impachetarea produsului - proiectarea si crearea propriului design,
sau angajarea unei companii specializate pentru ambalaj. Este im-
portant ca modul de impachetare sa se integreze armonios cu tipul
de produs comercializat.

30 Tehnici traditionale de realizare a scoartei iIn Romania si Republica Moldova: https://ich.unes-
co.org/en/RL/traditional-wall-carpet-craftsmanship-in-romania-and-the-republic-of-moldo-
va-01167
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O Comercializarea online a produselor de artizanat - magazinele onli-

ne raman a fi inca in tendinte si reprezinta o platforma eficienta, cu
costuri reduse, de comercializare a produselor de artizanat. Comer-
cializarea poate fi initiata chiar si de pe retelele de socializare, dar
sunt si magazine online specializate in acest sens, precum https://
www.etsy.com/, https://artfire.com/, https://www.ebay.com/ etc. Ma-
gazinele online oferd oportunitatea pentru incepatori de a studia si
preturile la categorii de produse asemanatoare si de a propune un
pret competitiv de piatd;

Participa la targuri cu sau fara vanzare, expozitii, evenimente cul-
turale, campanii de informare - ofera oportunitatea de a creste vi-
zibilitatea produselor de artizanat pe de o parte; elaboreaza pliante
despre principalele etape in obtinerea produsului finit cu o succinta
descriere pentru fiecare etapd; distribuie pliantele la un numar cat
mai mare de participanti; dar si de a face schimb de experienta cu
alti artisti din domeniu cu privire la tehnicile de lucru, metodele de
comercializare, studierea pietei din punct de vedere a costului produ-
sului traditional;

Promoveaza-te - participa la diverse activitati cultural - educative
in scop de diseminare si crestere a vizibilitatii, fii deschis/a spre a
oferi ateliere de lucru cu implicarea activa sau pasiva a tuturor ce-
lor interesati, plaseaza fotografii colorate din procesul de obtinere
a produsului si produsul final si plaseaza periodic continut nou pe
pagina web, pe retelele de socializare, pe grupuri care au grup - tinta
persoane interesate de mestesugarit.
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Modele de succes ale
turismului verde si
transfrontalier

Preluarea de bune practici pe modele deja existente reprezinta
un instrument eficient de incurajare a potentialilor prestatori
de servicii de a se implica in dezvoltarea economiei locale, in
special a economiei rurale. Utilizarea unui model existent re-
prezintd un prim pas spre initierea unei afaceri, dar este nece-
sar ca acesta sa fie adaptat la contextul local si national.

Zona de studiu poartd un caracter transfrontalier prin faptul cd inclu-
de cele trei unitati administrativ teritoriale - raionul Cahul, R. Moldova/
judetul Galati, Romania si comunitatea teritoriala Reni, Ucraina - din li-
mitele a trei tari, iar exemplele de bune practici dintr-o tara pot fi utili-
zate In alta tard. Scopul prezentei lucrari este de a ghida si a oferi suport
prestatorilor de servicii de a identifica acele potentiale idei de afaceri in
domeniul turismului verde, potential existent in limitele zonei de studiu.
Iar pentru utilizarea unui efect multiplicator, este necesara integrarea
si cooperarea tuturor actorilor cheie prin crearea unui cluster turistic
transfrontalier. In cele ce urmeazi vor fi prezentate 3 modele de afaceri
care, in opinia noastrd, se incadreaza in acele principii de dezvoltare si
promovare a turismului verde si forme conexe cu acesta - ecoturism, tu-
rism rural, turism cultural, turism durabil etc.
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11.1. COMPLEXUL ECO-VILLAGE VALENI, S. VALENI, RAIONUL
CAHUL

Satul Valeni situat la aproximativ 200 km de mun. Chisinau, cu un
peisaj natural pitoresc, prezintd un cadru natural si cultural favorabil
pentru dezvoltarea afacerilor in domeniul turismului. Mai nou, s. Va-
leni este considerat inima Rezervatiei Biosferei ,,Prutul de Jos”®.. In li-
mitele satului Valeni se afla 1199,59 ha din suprafata totald a rezervatiei
care este inclusa in reteaua mondiala a rezervatiilor biosferei UNES-
CO™*. Una din afacerile turistice locale care valorifica potentialul turis-
tic natural al zonei in comun cu cel cultural (material si imaterial) este
complexul Eco-Village Valeni. Istoria Eco-Village Valeni incepe in anul
2014 o istorie frumoasa care continua si devine in fiecare an mai bogata,
mai interesanta si mai atractiva, deja cu o identitate vizualad bine defi-
nita (figura 2).

Ideea afacerii a inceput din dragoste pentru naturd, pentru bastind,
istorie, cultura si oamenii locului. Initiata drept fiind o afacere de fami-
lie, Eco-Village Valeni reprezinta in 2022 o afacere sociald locala, axata
pe dezvoltarea turismului rural, cultural, vitivinicol si ecoturismului in
zona.

Figura 2. Comp lexul Eco—ViHage Vileni. Logo

Sursa: https://www.facebook.com/complexvaleni

31 Tegea Nr. 132 din 13.07.2018 privind fondarea Rezervatiei biosferei ,,Prutul de Jos”, publicat in
MO Nr. 321-332 art. 515 din 24.08.2018

32 Rezervatia biosferei ,Prutul de Jos”: https://en.unesco.org/biosphere/eu-na/lower-prut
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Figura 3. Comp lexul Eco—Vi“age Vileni — prezentare generali

Sursa: https://complexvaleni.com/

Pornind de la ideea unui muzeu traditional, complexul a dezvoltat ul-
terior capacitati de cazare ecologicd (Pensiunea Casa Dorului), un restau-
rant amenajat in stil rustic (Restaurantul Dor) si o mica vindrie de familie
(Corbu Winery) cu scopul de a oferi pachete turistice cu un spectru de
servicii complexe atat pentru turistii strdini, cat si locali.®

Complexul turistic pune la dispozitia turistilor toate serviciile nece-
sare pentru un sejur si o experienta unica si inedita care sa 1i convinga de
a mai reveni cu prima ocazie.

Reteaua de cazare a complexului rustic cuprinde:

@ pensiune cu patru camere, dintre care 2 camere mari tip Family - cu
trei locuri fiecare si cu baie comuna; o camera de patru locuri en-suite —
cu baie proprie si o camera dubla en-suite;

@ patru casute rustice cu o capacitate de cate trei persoane fiecare.

Serviciile de alimentare promoveaza adevarata bucatarie traditiona-
12 moldoveneasca si sunt prestate in incinta restaurantului ,Dor” sau in
foisorul special amenajat In acest scop (capacitatea maxima a foisorului
fiind de 100 de persoane). Bucatele sunt pregatite pe vatra sau in cuptor,
din legume si fructe cultivate ecologic, din carne crescuta in curtea gos-
podariei sau cumparata de la fermierii locali.

Serviciile de agrement propuse turistilor sunt diverse, scopul final
fiind experienta inedita si spiritul de aventura oferita fiecarui turist in
parte. Activitatile de agrement care sunt integrate armonios cu specificul
locului sunt:

33 https://complexvaleni.com/
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Kaiac-Canoe: 6 kaiace ce apartin de eco-village Valeni stau la dispo-
zitia turistilor pentru a descoperi unicitatea, farmecul si diversitatea
florei si faunei Rezervatiei Stiintifice ,,Prutul de Jos”.

Bird-watching: o forma de observare recreativa a diversitatii de specii
de pasari din Rezervatia Biosferei UNESCO ,,Prutul de Jos”.

Alte activitati: plimbari cu bicicleta, calarit (hipism), pescuit, drume-
tii etc.

Curtea Traditionala Taraneasca ,,Casa Dorului” - este acel locusor
care ,miroase, a istorie si traditie. Casa-muzeu, care este amenajatd in
stilul sec XVIII-XIX-lea cu cele trei incdperi specifice: casa mare, bucata-
ria si camera de locuit le aduce aminte vizitatorilor de ,,Amintirile din co-
pilarie” a lui Ion Creanga sau de povestioarele bunicilor si strabunicilor.

Corbu Winery - mica vinarie care produce anual intre 5-10 tone de
vin si imbuteliaza intre 10000-15000 de sticle prezinta turistilor povestea
bunicilor proprietarilor transmisa din generatie in generatie - ,,Din viata
ramai cu ce dai, nu cu ce ai”. Turistii au posibilitatea de a degusta din vinu-
rile aromate precum si sa participe la culegerea si prelucrarea strugurilor.

Sala de conferinte imbina farmecul zonei cu un design modern si
dotari complete pentru orice fel de conferinta sau intalnire de afaceri:
conferinte, teambuilding-uri, workshop-uri, demonstratii de vanzare,
cursuri, negocieri de contracte sau sondaje de opinie. Pentru ca aceste
intalniri de lucru sa fie cat mai eficiente sala de conferinte are o capa-
citate de 150-200 de persoane si este dotata cu echipamente multimedia
performante: video proiector, ecran de proiectie, flipchart si toate cele
necesare unor astfel de evenimente. Pentru cei care prefera evenimen-
tele in aer liber, foisorul poate gazdui pana la 100 de evenimente pe
perioada verii.*

Targ al mesterilor populari. Atunci cand Eco-Village Valeni gazdu-
ieste grupuri mari de turisti sau este gazda la vreun eveniment important,
sunt chemati mesterii populari din localitate cat si de prin imprejurimi
pentru a promova oamenii locului si dibacia lor. La astfel de targuri, vizi-
tatorii au posibilitatea de a procura obiecte artizanale: cojoace, bondite,
opinci, articole din lozie, articole brodate, crosetate, costume traditiona-
le, dulceturi, miere, branzeturi si multe altele.

34 https://complexvaleni.com/sala-conferinte/
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»Bunicul si Bunica cu toba”, grupul etno-folcloric ,Craitele”, de-
lecteaza oaspetii cu programe artistice care povestesc cu multa daruire
istoria si traditiile locului. Iar doritorii pot participa la un master-class
in care sa invete hora sau sarba. De asemenea, oaspetii locului au posi-
bilitatea de a parcurge trasee turistice cu vizitarea Rezervatiei Stiintifice
wPrutul de Jos”, Lacului Beleu, Colinelor de Aur precum si traseul ,Dru-
mul lui Petru Rareg”.

Complexul Eco-Village Valeni reprezinta astazi un bun exemplu de
»Turism Integrat” pentru mai multe destinatii turistice. Este rezultatul
frumos al muncii facut cu pasiune si al experientei. Strategic vorbind este
efectul unei viziuni si activitdti integrate a tuturor elementelor care defi-
nesc si contureaza o destinatie turistica si anume:

orizontul este focusat pe termen lung astfel incat profiturile sunt re-
investite in vederea Imbunatatirii infrastructurii turistice si prestarii
de noi servicii pentru crearea pachetelor cat mai complexe si inche-
gate;

se pune mare accent pe serviciile pentru clienti pentru ca acesta sa
gaseasca in cadrul complexului nu doar serviciile de baza (cazare si
alimentatie) dar sa aiba la dispozitie si serviciile de agrement care sa
faca sa recomande si altora si sd revina cu drag;

Jormarea de parteneriate si colabordri durabile. Complexul Eco-Vi-
llage Valeni a dezvoltat pe parcursul activitatii sale mai multe par-
teneriate (parteneri institutionali fiind Ambasada Suediei, USAID,
Polish Aid s.a. precum si parteneri strategici asa ca Antreprenoresti,
FNTM, EcoScut s.a.), ceea ce a avut drept rezultat implicarea in mai
multe proiecte in deosebi in dezvoltarea turismului durabil.

conceperea si implicarea in diverse proiecte si programe antrepreno-
riale, de dezvoltare socio-comunitard, turistice, durabile: Programul
de accelerare rurala ,Antreprenoresti’ al Fundatiei Romanian Busi-
ness Leaders, Programul de dezvoltare locald ,ReDescopera Lunca
Prutului”, Panel-ul ,Turism si Dezvoltare Regionala” etc.

interes ridicat din partea APL pentru dezvoltarea si promovarea satu-
lui Valeni ca destinatie turistica.

imagine bine definitd, existenta brandului turistic: ,Valeni - sat de
vacantd” - brandul localitatii elaborat in 2021.
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@ populatia locald constientizeazd beneficiile dezvoltdrii turismului,
se implicd activ. In acest sens au fost create mai multe locuri de
munca chiar in cadrul complexului, bucataresele sunt locuitoare ale
satului, membrele ansamblului etno-folcloric de asemenea sunt din
partile locului, mesterii populari au posibilitatea sa isi vanda artico-
lele artizanale, produsele pentru procurarea bucatelor provin de la
mai multe gospodarii din sat.

@& oferta turisticd bine definitd: potentialii turisti stiu exact care sunt
serviciile de care vor beneficia in cadrul complexului asa cum toata
informatia poate fi usor gasita pe pagina oficiala https://complexva-
leni.com/, precum si pe paginile de socializare — facebook, instagram;

@ oridicatd valorificare a tuturor categoriilor de resurse: istoria, tradi-
tiile, cultura, resursele naturale, resursele umane toate sunt valorifi-
cate respectand principiile dezvoltarii durabile.

& promovarea comund a destinatiei - atat complexul cét si APL, popu-
latia locala sa implica activ in promovarea localitatii ca fiind destina-
tie turistica fie participand la targuri nationale si internationale, fie
plasand continut informativ util pe paginile de socializare etc.

@ participarea la instruiri, work-shopuri, traininguri cu tematicd tu-
risticd, antreprenoriald sau dezvoltare comunitard.

Ca urmare a tuturor activitatilor, masurilor, tacticilor enumerate mai
sus, Complexul Eco-Village Valeni este singura localitate din sudul Mol-
dovei care a reusit sa aduca peste 10,000 de turisti straini (Germania, Aus-
tria) si alte zeci de mii din Moldova, iar povestea lor continua.

Important de stiut:

Pentru a beneficia in timpul
servirii mesei de atmosfera
inedita si peisajul pitoresc
din nemijlocita apropiere a
foisorului din cadrul comple-
xului, este necesara o rezer-
vare prealabild - numar tele-
fon: +373(0)79017151, email
complex.valeni@yahoo.com

Pentru informatii sup[imentave:
Advresa: str. Morii Nr. 1, s. Viileni,
r-nul Cahul, MD- 5322, Republica Moldova
tel: +373 (0) 6077 5173,
e-mail: complex.va[eni@yahoo.com

site web: www.complexvaleni.com;
https:/ / wwwfacebook.com/ comp[exva[eni;
https:/ [www.instagram.com/ ecoﬁviﬂageya[eni/
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11.2. POVESTEA LAVANDEI INRUDITA CU ECOTURISMUL,
COM. CERTESTI, JUD. GALATI

Povestea lavandei inruditd cu ecoturismul face parte din patrimoniul
Rigonda Marolil SRL din comuna Certesti, judetul Galati. Conform celor
mentionate de proprietar, ,,...povestea a inceput in anul 2013, odatd cu
caldtoria sotiei mele, ce o insotea pe fetita mea Maria, In varsta de 10 ani,
care studia pianul, la Satu Mare, la un concurs de profil. Eu, ramanand
singur, am accesat internetul si am descoperit minunea lavandei. Atunci
nu stiam absolut nimic despre aceasta cultura de nisa. M-am documentat
atat cat am putut si a doua zi dis-de-dimineata m-am urcat in masina si
am mers la o ferma din Pascani, de unde am si cumparat butasii. Aveam
o «batistd» de pamant unde era araturd din toamna. Investitia a fost des-
tul de marisoard, m-a costat intre 4000 si 5000 RON®*. Circa 2 lei costa un
butas de lavanda, dintr-un soi care mi s-a parut mie ca este foarte produc-
tiv. Urmatoarea zi am si intrat la plantat, cu o echipa formata din cativa
membri ai familiei (tata si fratele meu) si alti cativa sateni”.

Dupa prima experienta cu miros de lavanda, proprietarul a hotarat
sa extinda cultura de lavanda cu inca 3 ha, lucru care a fost concretizat in
toamna anului 2017 si cu inca 2 ha in anul 2019.

Legat de produse si valorificarea produselor din lavanda, putem spu-
ne ca dupa recoltare, floarea de lavanda este transportata la distilerie
pentru a obtine ulei esential de lavanda. In urma procesului tehnologic
de obtinere a uleiului rezulta si apa florala din lavanda, apa ce are, ca si
uleiul, o utilizare destul de larga. Uleiul esential obtinut a fost vandut pe
piata externa, dar si in tara, la diverse persoane care au descoperit acest
produs si 1l folosesc pentru necesitati casnice.

In anul 2020, pe perioada pandemiei de COVID-19, proprietarul a di-
versificat gama de produse, addugand sapunul cu ulei de lavanda, care,
datorita cererii mari, a inceput a fi produs in diverse sortimente. Ulterior,
si alte produse au vazut lumina zilei in afacerea cu lavanda. Astfel, au fost
adaugate lichiorul din lavanda si mierea de albine cu lavanda.

Pe langa activitatea de baza, cultura de lavanda, proprietarii prestea-
za o gama larga de activitati recreative precum ar fi: pescuitul sportiv la

35 Echivalentul a aprox. 800-1000 euro, in acea perioada
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ferma piscicold, plimbari cu barca, organizarea de mese cu produse bio
din gospodariile oamenilor din sat, toate acestea desfasurandu-se intr-un
peisaj pitoresc, ce prezintd un relief cu aspect mioritic. In jurul lacului
piscicol au loc concursuri de pescuit sportiv, iar zona este pregatita pen-
tru a fi amplasate corturi si alte constructii usoare, aflate in armonie cu
natura, menite sa dezvolte turismul verde in zona si sa Incurajeze turistii
iubitori de natura sa participe la cat mai multe activitati desfasurate in

comunitatea rurala.

Toata activitatea de turism ver- Pentru informatii sup[imentave:
de descrisd mai sus se petrece pe Contact: Flovin Ghinea
colinele Covurluiului, in partea de Adresa: comuna Certesti,

Est a Romaniei, aproape de hotare- judetul Galati, Romén"la
le Galatilor si Vasluiului, in comuna tel: +40 766539474,
Certesti, satul Carlomanesti. e-mail: flovin_ghinea2000@yahoo.com

11.3. CRAMA BRATU SI PENSIUNEA PESCARUL, COMUNA
TULUCESTI, JUDETUL GALATI

SC Prestatorul SRL Tulucesti a fost fondata in anul 2000 prin aportul
celor trei frati Bratu: Neculai, Petrica si Adrian. Initial, activitatea firmei
a fost bazata pe prestarile de servicii mecanizate 1n agricultura (inclusiv
in viticultura).

In anul 2013, profitind de programul de reconversie a plantatiilor vi-
ticole, derulat prin APIA, s-a cumparat un drept de replantare din rezerva
nationald, reusind astfel realizarea unui vis, respectiv infiintarea cu aju-
torul fondurilor europene a unei plantatii viticole moderne, in suprafata
de 44,63 ha. Mai mult, in anul 2019, pentru a aduce un plus de valoare
plantatiei de vita de vie, tot prin fonduri europene, s-au pus bazele unei
crame moderne, numita Crama Bratu.

Pe strada Fermelor, stau la rece vinurile din Crama Bratu. Este o cra-
ma moderna realizatd din fonduri europene, ce a luat nastere in 2018-
2019, iar in momentul de fata se bucura de realizarea unor vinuri soi de
calitate superioard, cu IG Dealurile Moldovei, obtinute din plantatia pro-
prie, aflati nu departe de crama. In anul 2021, Crama Bratu s-a bucurat de
un real succes, obtinand medalia de argint la Campionatul International
de Rosé din Cracovia pentru vinul Pinot Gris Grand-Péere Premium.
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Vinurile Crama Bratu se leaga de traditie, afacerea in sine fiind un
proiect de suflet, in care cuvantul familie are o rezonantd puternicd. Afla-
ta In apropierea padurii Garboavele si a locului istoric Valul lui Traian,
crama devine un obiectiv turistic ce nu trebuie ratat. Vizitarea cramei,
degustarea vinurilor si ospatarea cu platouri traditionale pot face com-
pleta o excursie pe teritoriul Tulucestiului si al Galatiului.

Lanici 10 minute de Crama Bratu, aproape de inima satului Tulucesti,
pe strada Cramei nr. 12, urcata pe deal si cu o vedere panoramica incan-
tatoare, se afla Pensiunea Pescarul de 3 margarete. Pensiunea moderna
cu specific pescaresc a fost infiintata in anul 2015, cu ajutorul fondurilor
Uniunii Europene si dispune de 5 camere duble. Intrucit s-a dorit a avea
clienti multumiti, acestia au la dispozitie si o bucatarie complet utilata, 2
living-uri si optiunea de a se recrea jucand biliard, tenis de masa sau de a
se relaxa in jacuzzi si in saund.

Despre locul amplasarii cramei si pensiunii, statiunea Tulucesti, pu-
tem spune ca se afla la 15 kilometri distanta de municipiul Galati. Legen-
da locului spune ca ,Petru Rares a trait o adevarata poveste de dragoste
cu o frumoasa tataroaica, careia, in plimbarile sale cu barca pe Brates,
i-ar fi declarat: O, Tatarca, cu Sivita, Frumusita, Tulucesti si Scanteiesti ca
o zana din povesti. De aceea se crede ca satele comunei Tulucesti si-ar fi
luat numele dupa aceasta frumoasa legenda”.

Principalele atractii turistice reprezentative pentru comuna Tulu-
cesti sunt:

Valul lui Traian, inceput de legiunile romane, in anul 105 d.Hr. si
terminat abia in 115.d.Hr.;

Aria Naturald Protejatd Pddurea Gdrboavele, in incinta careia sunt
situate unitdtile de cazare si alimentatie publica: Complex Stejarul
(Motel Pinul, Stejarul si Cora), Steaua Dunarii si Deliria Dreams (Aqua
Park), precum si Centrul de agrement Garboavele - tabara scolarg;
Gradina Zoologica; Muzeul Satului - gospodarie traditionald; Muzeul
Zonei Pescaresti;

Parcul Natural ,,Lunca Joasd a Prutului Inferior”,
Herghelia Tulucesti;

Mugzeul viu ,Vatra cu Dor” din satul Sivita;
Colectia Etnograficd ,Amelian Chirild”,

Biserici si ldcagse de cult.
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Pentru informatii sup[imentave:
Contact: S.C. Prestatorul SR.L

Adresa: Pensiunea Pescarul, Crama Bratu, comuna Tuluce§ﬁ, jude’gu[ Ga[ati, Romania
tel: +40 743 216 363 (crama Bratu),
e-mail: office@cramabratu.ro

site web: https:/ [cramabratu.ro/, https:/ /wwwfacebook.com/ CramaBratu/

11.4. DESTINATIA ,, KOTLOVYNA”, S. KOTLOVYNA,
COMUNITATEA TERITORIALA RENI

Destinatia turistica Kotlovyna este amplasata in satul Kotlovyna, co-
munitatea Reni (raionul Izmail, regiunea Odesa) si se afla pe malul celui
mai mare lac ucrainean, lacul Yalpug. Destinatia functioneaza in baza
modelului de cluster. Din punct de vedere etnic, este un sat gagauz, iar
ospitalitatea este specifica acestui popor.

Elementele cheie ale destinatiei turistice Kotlovyna constau din:

e zond de camping® - amplasata pe malul lacului Yalpug, ,Dalga cam-
ping®” cu o capacitate de noua locuri destinate pentru campare si,
aditional, fiind amenajat un complex plaje numit ,Bolboka”. Comple-
xul de plaja ,Bolboka” include doua plaje amenajate si parcare.

e unclub,

e unmugzeu - cu o varietate mare de exponate,

e producdtori de produse alimentare i suveniruri,
e proprietdti B&B.

Destinatia Kotlovyna este un loc cu o istorie si o cultura interesanta
despre regiunea Dunarii, promoveaza bucataria autentica gagauza, dar si
folclorul (cantece si dansuri traditionale). Bucataria traditionalad gagauza
cu asa preparate precum ,curban”, ,patlajan mantosi” si ,kiira”, dar si
secretele care stau la baza prepararii acestora prin implicarea turistilor

dornici de afla de autenticitatea locului pot fi descoperite de fiecare turist
in parte.

36 Camping Kotlovina: https://www.youtube.com/watch?v=IO9KpRN6UQs
37 https://kotlovina.org.ua/tur/kempinh
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Din alte activitati deschise pentru noi experiente pentru turisti sunt:
organizarea de master classuri la producerea maturilor, practicarea hi-
pismului pentru cei dornici de a invata calaritul, vizite organizate in liva-
da de migdale, procurarea de produse de casa ecologice — kaurma, bran-
za, carne, oud, miere. Pentru comercializare sunt plasate si renumitele
paturi de 1ana confectionate de mesterii populari din localitate. Anual, in
cadrul destinatiei Kotlovyna se organizeaza Festivalul Culturii Gagauze.

Dintre principalele atrac-
tii turistice ale destinatiei pot fi Pentru informatii suplimentare:
mentionate: |
1. Folclorul etniei gagauze

(istoria, dansul, cantecul po-

pular, diverse ritualuri etc.)

Adresa: satul Kot[ovyna,
comunitatea Reni, raionul 1zmail,
regiunea Odesa, Ucraina

e-mail: praskovyadolapchi@gmail.com

2. Interfluviu - drumul spre site web: https://kotlovina.org.ua/,
Dunare ﬁo: https:/ /wwwfacebook.com/ i[iado[apci/ ,
Istoria satului Instagram: https://www.instagram.com/

destinatsiia kotlovina/

4. Jocul cu zaruri

Observarea stelelor

11.5. CENTRU DE RECREERE ,,DERVENT”, S. NOVOSEL'SKOE,
COMUNITATEA TERITORIALA RENI

Centrul de recreere ,Dervent” este situat pe malul lacului Dervent,
cel mai frumos lac de acumulare din regiunea Dunarii. Centrul este am-
plasat la trei kilometri de satul Novosel’'skoe, raionul Reni. Acum un an,
in 2021, prin decretul presedintelui Ucrainei, Dervent a devenit parte a
rezervatiei naturale Kartal, arie de importanta nationalad. Turistii care
doresc o plimbare pe lac, pot inchiria o barca cu vasle si iesi in mijlocul
lacului pitoresc, pot admira lebedele albe. Pasionatii de pescuit pot veni
cu propriile undite, iar specia de baza este stiuca; de altfel, lacul Dervent
mai este numit si Lacul Stiucilor.

Inotul in lacul propriu-zis nu este recomandat din cauza cresterii ex-
cesive de alge. Dar, pentru acest scop, in limitele centrului a fost constru-
ita o piscina.
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Din alte elemente cheie ale Centrul de recreere ,Dervent” face parte
o cafenea - unde turistii pot comanda ciorba de peste, fileu de peste, car-
nati de casd, precum si multe alte preparate din bucataria basarabeana
pregatite pe loc. Ciorba de peste se prepara din 4-5 specii de peste pescuit
din lacul Dervent, servitd impreund cu saramura picantd, cu usturoi si
ardei rosu, iar in loc de paine - gezlamele (prajituri turcesti cu branza
feta). Preparatele culinare sunt servite cu vin de casa rosu (Cabernet) sau
alb (Rkatsiteli). Preturile pentru serviciile de alimentare sunt foarte ac-
cesibile.

Pentru informatii sup[imentare:

Adresa: satul Novosilske, comunitatea Reni, raionul 1zmail, regiunea Odesa, Ucraina
tel: (067) 558-66-57sau (097) 549-95-22
site web: https:/[wwwnoxinfluencer.com/youtube/video-analytics/iqS7wcekY7g
http://izmail.es/print version/article/48003/

Centru de recreere ,Dervent”

Sursa: http://izmail.es/print_version/article/48003/
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11.6. IDEI CU REFERINIA LA DEZVOLTAREA SI PROMOVAREA
AFACERILOR DE TURISM VERDE

© Crearea unui Club sau a unui grup de persoane interesate de promo-
varea turismului verde - pe exemplul la EcoClub - https://ecoclub.
com/ - care isi seteaza niste obiective orientate pe promovarea turis-
mului verde, eventual servicii de consultanta in domeniu.

@ Preluarea unor termeni si implementarea acestora in procesul de dez-
voltare a unei afaceri in domeniul turismului verde, insa cu respec-
tarea acelor standarde minime obligatorii In momentul in care acest
concept este abordat; de ex. - loc de munca verde (sau Green Job), ca-
rierd verde (sau Green Career), calatorii verzi (sau Green Travels), unitati
de cazare verzi (sau Green accommodation/ Eco-mmodation) etc.

©® Crearea unui logo simplu, distinctiv, dar care sd contind careva ele-
mente ce induc clientului faptul ca afacerea pune accent pe dezvol-
tarea durabild/ turism verde; dar, important este ca pe parcursul vi-
zitei clientul sd regdseascd sau sa se convinga de veridicitatea celor
mentionate. Altfel, prestatorul de servicii va face parte din categoria
agentilor economici ce practica greenwashing-ul (ceea ce ar insemna
utilizarea abuziva a particulei ,eco” sau ,verde” pentru a obtine un
beneficiu, in mare parte un beneficiu economic).

O 1n ultima perioada platformele de rezervari on-line se solidarizeaza
cu proprietarii de unitati de cazare care promoveaza si sustin dez-
voltarea turismului verde/durabil - exemplul platformei de rezervari
on-line Booking.com care anual prezinta un raport al caldtoriilor du-
rabile (https://globalnews.booking.com/bookingcom-reveals-key-fin-
dings-from-its-2019-sustainable-travel-report/ https:/news.booking.
com/en-in/bookingcom-reveals-key-findings-from-its-2020-sustaina-
ble-travel-report/), iar din 2019 in comun cu alte platforme on-line
(Skyscanner, Trip.com Group, Tripadvisor, Google si Visa) au creat
o initiativd globald privind calatoriile durabile - Travalyst (https://
www.travalyst.org/)
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© Colaborarea cu agentiile de turism orientate spre turismul receptor
in promovarea si includerea in oferta lor turistica a destinatiilor tu-
ristice verzi.

@O Alinierea destinatiei la Standardul Destinatii Verzi prin implementa-
rea unui set de criterii si atingerea tintei finale, certificarea de catre
Consiliul Global al Turismului Durabil - https://greendestinations.
org/programs-and-services/awards-certification/

@ Certificarea Good Travel Seal (sau Good Travel Seal+) - program deschis
pentru toti prestatorii de servicii in turism si domeniile conexe, ori-
entat in special pe suportul acordat intreprinderilor mici si mijlocii si
afacerilor de familie. Programul de certificare include un set de crite-
rii orientate spre actiuni prietenoase fata de mediu, responsabilitate
sociald, sanatate si siguranta. Ghidul si alte detalii pot fi accesate la
pagina web: https://goodtravel.guide/good-travel-seal/
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La Crama Bmtu,Jude’gu[ Ga[ati, lumea pare a ﬁ mai inspirata
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La ﬁra’gii din Ucraina

(zona de divertisment eco-club ,Dervent”, satul Novoselskoie - Satul Nou)

craina la Biserica Sfﬁn’m[ Vasile din Cahul

Echipe[e de Moldova, Romania sil
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Oragul Reni — locul de pelerinaj al echipelor de implementare din Galati, Cahul si Chisinsu

pte 5 SRS . = M e A

RAul Sivet, care trece prin comuna Sendreni, judetu[ Ga[a’gi, Romania
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Tn Slobozia Mare, sub Ioagheta doamnei primar Valentina Carastan,
turismul verde este o prioritate tn dezvoltarea locald

P'L\mite[e de la Brénesti —un element central tn dezvoltarea turismului verde din Moldova
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Epoca de Piatra — o atractie turistic nationald

Echipele de implementare a proiectului la Rezervatia ,Prutul de Jos” de la Vileni
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La Casa Memorials ,Costache Negri”, un muzeujudetean din localitatea
Costache Negri (fostd Manjina), judetul Galati, Romania
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Expertul Afanasie Prepelitd stie exact cum poate fi dezvoltat turismul verde in regiunea
transfrontalierd Reni-Cahul-Galati
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Primul pommbel din
aluat ﬁlcut de Alexandra

Echipa OWH tn actiune
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