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MANUAL

"Cum sa implementam turismul cultural

patrimonial?

Acest document contine manualul si strategia care poate fi folosita
ca instrument sau vazutad ca o modalitate de a creste gradul de
constientizare a consumatorilor cu privire la turismul cultural
patrimonial. Acesta descrie pas cu pas modul in care organizatia
dvs. poate implementa turismul de patrimoniu cultural.

Acest proiect a fost finantat cu sprijinul Comisiei
Europene. Autorul este singurul responsabil pentru

Co-funded by the aceastd publicatie (comunicare), iar Comisia nu fsi
+ asumd nicio responsabilitate pentru utilizarea
Erasmus+ Programme
of the European Union informatiilor continute in acestea.
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ROOTS — Cum se implementeaza turismul cultural patrimonial?
Acest manual practic, dezvoltat ca rezultat al proiectului ROOTS Erasmus +, vizeaza IMM-urile din
turism si descrie pas cu pas modul de implementare a turismului cultural patrimonial. Acest manual
faciliteaza intreprinderilor mici sa aplice cu succes turismul cultural de patrimoniu in organizatia lor.
Beneficiarii acestui manual sunt proprietarii si managerii intreprinderilor mici si microintreprinderilor
active in turism. Tn toata durata proiectului ROOTS, 140 de proprietari si manageri din RO, DN, NL, UK,
IE si ES vor testa si vor folosi manualul de implementare ROOTS.

Proiectul ROOTS fsi propune nu numai sa sensibilizeze cu privire la turismul patrimoniului cultural, ci
si sa faca micro companiile de turism sa inteleaga oportunitatile de afaceri pe care le aduce, de
asemenea, invata companiile de turism cum sa le valorifice in mod individual sau ca un cluster. Pe
langa crearea unui "set de minti de cultura", ROOTS ridica abilitati antreprenoriale. Oferind

companiilor mici de turism cunostintele si instrumentele necesare pentru punerea in aplicare a

turismului cultural patrimonial, le permite sa dezvolte o strategie coerenta pentru imbunatatirea si

diversificarea serviciilor turistice, consolidand astfel sectorul turistic regional.
Pentru a realiza acest lucru, intreprinzatorii pot folosi acest manual pentru a-si comercializa produsele

de patrimoniu cultural. Manualul preia cititorul in urmatoarele faze diferite:

e Definitie

e Un punct de vdnzare unic de cercetare

e Construirea profilului patrimoniului cultural
e FElaborarea strategieil

e Implementarea strategieil

e Cerinta de produs

°* Riscuri gi oportunitdti (SWOT)

* Evaluarea gi dezvoltarea obiectivelor viitoare
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1. Contextul si intelegerea turismului cultural si patrimonial

Definitie

Un punct de védnzare unic de cercetare
Construirea profilului patrimoniului cultural
Elaborarea strategiei

Implementarea strategieil

Cerinta de produs

Riscuri si oportunitdti (SWOT)

Evaluarea gi dezvoltarea obiectivelor viitoare

DEFINIREA TURISMULUI DE CULTURAL HERITAGE

Tnainte de a incepe, este important s& intelegeti definitia turismului cultural patrimonial.

Immovable Heritage
(buildings, monuments, gardens,
etc.)

Cultural Heritage

Intangible Heritage

Tangible Heritage

(local traditions, music,
dance, crafts, religious
ceremonies, language,
theatre, literature etc.)

Movable Heritage
(books, paintings, pottery etc.)

Patrimoniul cultural se refera atat la patrimoniul tangibil, cum ar fi siturile de patrimoniu, monumente,

arta si literatura etc., precum si patrimoniul intangibil, cum ar fi folclorul, activitatile si practicile
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traditionale, gastronomia, limba etc. Ambele sunt considerate vitale pentru a fi pastrate pentru

generatiile viitoare.

Patrimoniul cultural este o expresie a modurilor de viata dezvoltate de o comunitate si transmisa din
generatie Tn generatie, inclusiv obiceiuri, practici, locuri, obiecte, expresii artistice si valori. Aceasta
poate oferi un sentiment automat de unitate si apartenenta intr-un grup si ne permite sa intelegem
mai bine generatiile anterioare si istoria locului de unde venim. Mostenirea culturala se concentreaza
pe mostenirea istorica, artistica, stiintifica si stilul de viata. Experiente de medii culturale, arta vizuala
si spectacol, stil de viata, valori, traditii si evenimente, festivaluri, banchete, muzica, teatru, sat si viata

rurala, gastronomie, vizitarea / degustarea produselor locale, ruine, oameni celebri.

Turismul cultural este subgrupa turismului Tn cauza cu o cultura a unei tari sau regiuni, in special stilul
de viata al oamenilor din aceste zone geografice, istoria acelor oameni, arta, arhitectura, religia si alte

elemente care au ajutat la modelarea lor de viata.

Turismul patrimoniului cultural a fost definit ca "miscarea persoanelor spre atractiile patrimoniului
cultural departe de locul lor obisnuit de resedinta, cu intentia de a aduna noi informatii si experiente

pentru a-si satisface nevoile culturale".

CALATORUL DIN SECOLUL MATI XXI.

Nevoile dobandite de calatori s-au schimbat si au evoluat de-a lungul secolelor. Ceea ce au nevoie

astazi este foarte diferit de acum cincizeci de ani. Chiar si asa, unele nevoi nu se schimba;
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* Experiente autentice si semnificative

* Capacitatea de a "participa" mai degraba decéat de a "observa"

¢ O sansa de Intalnire cu localnicii

e Calitate cu valoare buna

¢ Confort si activitati de aventura mai blande

* Produse unice si experiente personalizate

¢ Posibilitati de vacanta in ultimul moment, cu itinerarii sugerate

¢ Posibilitatea de a planifica online

e Oportunitati de sprijinire a bunelor practici de responsabilitate sociala si de mediu

Acest tip de vizitator caldtoreste pentru a experimenta o gama larga de atractii autentice si servicii

unice pentru destinatie.

SA INCEPEM CU INCEPUTUL

Trebuie sa gandesti ca un nativ. Aprofundeaza cultura ta. Daca nu sunteti din zona in care locuiti si
decideti sa puneti in aplicare turismul de patrimoniu cultural, va trebui sa va implicati In comunitate.
Vorbiti cu localnicii actuali, intervievati-i. Intelege cum e s fii nativ. Care este istoria locului. Cum se

diferentiaza de alte sate, orase, orase, provincii si tari?

CARE SUNT PUNCTELE NOASTRE UNICE DE VANZARE ?!

n timp ce patrimoniul tangibil este mai usor de explicat, si anume clddirile, monumentele, arta si

literatura, intangibilul este mai complex de inteles. Imaterialul intra in traditii, folclor si limba.

Valorificarea patrimoniului cultural nu este dificila, asa cum este ea perceputa de fapt. Cu toate
acestea, un antreprenor ar putea folosi un ghid pas cu pas pentru a ajuta la elaborarea unei strategii

pentru a pune Tn practica in cele din urma turismul de patrimoniu cultural.

Primul lucru de inteles este fundalul patrimoniului cultural. Daca stiti zona, este mai usor sa intelegeti
aceasta informatie. Daca nu, va trebui sa faceti mai multa cercetare.
Sunt necesare studii de teren pentru a gasi povestea unei culturi si a ceea ce le considera atat de

importante pentru a-si pastra propriul patrimoniu pentru generatiile viitoare.
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Atunci cand se aventureaza in lumea turismului de
patrimoniu cultural, trebuie sa ne dam seama ca
fiecare mediu este unic. Doua locuri nu sunt la fel. Unul
dintre numeroasele elemente de cercetare este acest

unicat.

Care este punctul de vanzare unic al zonei dvs.?

Fiecare zona are o poveste, o persoana celebra, o
cladire istorica etc. Cartarea acestor elemente va va
oferi o lista de puncte de vanzare unice. De exemplu;
cea mai faimoasa persoana care a locuit in municipiul
Leeuwarden a fost o doamna numita Mata Hari. Mata
Hari a fost renumita la inceputul secolului al XX-lea. Era
o dansatoare exotica, traind in Franta in timpul Marelui
Razboi (Primul Razboi Mondial). Suspectata de francezi

de a fiun spion dublu, a fost impuscata in 1917. Nimeni

nu stie daca era intr-adevar un spion si unii ar spune ca
filmarea ei a fost o mare tragedie. Mata Hari

Mata Hari a devenit o femeie mitica si toatd lumea a auzit de ea.

Exemplul lui Mata Hari v& poate ajuta s& va ciutati singurul punct de vanzare unic. in timp ce selectati,
retineti ca, de exemplu, un caracter regional renumit poate fi faimos pentru acea zona, dar necunoscut
pentru restul lumii. Prin urmare, este important sa priviti acest lucru prin ochii lumii si nu prin a acelora
din acea zona. Ganditi-va la consumatorul dvs. Oare cunosc caracterul, se vor raporta la persoana
respectiva iar exploatarea faimei acelui individ va fi suficienta pentru a selecta un punct unic de
vanzare?

Aceeasi lista scurta de verificare poate fi aplicata pentru orice cladire, produs, persoana etc. Lista din

nou:

¢ O cunoaste lumea?
¢ VVor fi oamenii legati de el?

e Este suficient sa deveniti o adevarata atractie turistica?

Avand Tn vedere aceasta lista si cercetarea pe care ati facut-o deja, puteti incepe sa construiti un profil

al patrimoniului cultural. Acest profil ar trebui sa fie o compilatie de puncte de vanzare unice diferite.
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CONSTRUIREA UNUI PROFIL

Dupa faza de cercetare si cartografierea diferitelor puncte unice de vanzare, ati ajuns acum la punctul
de a construi un profil al zonei dvs.

Ar trebui sa aveti o lista de caracteristici unice care sa defineasca zona pe care o alegeti. Pentru a fi
absolut sigur ca sunteti pe drumul cel bun, ar putea fi util sa va intoarceti la informatorii de cercetare.
Aratati-le lista de caracteristici si intrebati daca ati pierdut ceva potrivit acestora. Aceasta actiune este

optionala.

Cu lista Tn mana, acum va puteti construi profilul. Luati fiecare caracteristica si explicati de ce sunt
unice si atractive pentru piata. Construiti un profil puternic pentru a expune nucleul zonei. Puteti
utiliza metoda DESTEP:

Factori demografici
Acestea sunt caracteristicile localnicilor. Acesti factori includ; componenta populatiei, densitatea,

caracteristicile geografice, diferentele si infrastructura.

Factori economici
O descriere a economiei locale. Acesti factori includ; caracteristicile de marketing, relatiile de putere,

datele financiare, climatul economic si perspectiva cresterii economice.

Factori socio-culturali
Descrierea culturii si a obiceiurilor; standarde si valori, comunicare, comportament, stil de viata si

tendinte sociale.

Factori tehnologici
Maparea modului de inovare prin solutii tehnologice; know-how, inovare, tendinte, probleme tehnice

si probabilitatea succesului.

Factori ecologici

Acesti factori sunt mediul fizic, cum ar fi; resursele naturale, energia, emisiile, deseurile si siguranta.

Factori politico-judiciari
Luarea in considerare a deciziilor politice; legislatia, licentele, schemele de subventionare, climatul
politic si planurile politice.

To give you an overview of the DESTEP analyses, please see figure below.
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e Definitie

e Un punct de vdnzare unic de cercetare

e Construirea profilului patrimoniului cultural
e Elaborarea strategiei

e Implementarea strategieil

e Cerinta de produs

e Riscuri gi oportunitdti (SwWOT)

e Evaluarea si dezvoltarea obiectivelor viitoare

Punctele unice de vanzare au fost cartografiate si un profil al zonei "patrimoniului cultural" a fost scris.
Urmdtoarea faza este dezvoltarea unei strategii. Pentru a realiza acest lucru, exista trei strategii de

retinut. Strategia de afaceri, strategia operationala si transformarea.

STRATEGIE DE AFACERI

La elaborarea unei strategii, este obisnuit sa incepeti cu strategia de afaceri. Aceasta strategie
se concentreaza pe abordarea de marketing. Veti raspunde la intrebari privind grupurile tinta
ale clientilor (segmentarea), geografia si produsele sau serviciile pe care doriti sa le aduceti pe
piata.

Faceti o analizd a concurentilor si scrieti cum va veti diferentia de ei. Pasii de urmat in lista

dvs. de verificare ar trebui sa fie:

1. Care este produsul pe care vreau sa il vand?

2. Cine sunt clientii mei? Care este obiectivul demografic?
3. Cum voi aborda piata mea?

4. Cine sunt concurentii mei directi si indirecti?

5. Cine sunt partenerii mei - colegi?

[

STRATEGIA OPERATIONALA

b

Dupa ce ati scris strategia dvs. de afaceri, veti ajunge la a doua faza a strategiei cu trei cdi. Anume,
strategia operationald. Tn acest segment puteti descrie acum modul in care va traduceti afacerea intr-

un plan de implementare. intrebati-va aceste intrebdri;

1. Ce capabilitati trebuie create sau imbunatatite?
2. De ce tehnologii avem nevoie?

3. Ce procese trebuie inventate sau imbunatatite?
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4, Avem oamenii de care avem nevoie?

Puteti completa intrebérile cu nevoile dvs. Intrebdrile de mai sus va vor oferi un punct de plecare
pentru a traduce turismul cultural din patrimoniul cultural de la o afacere la o strategie operationala.
Obiectivul principal in elaborarea strategiei dvs. este sa-l pastrati clar si sa va concentrati asupra
produsului. Produsul sau serviciul dvs. este elementul principal. Fara ea, afacerea dvs. nu ar exista. Nu
va distrageti, ramaneti atenti asupra produsului turistic al patrimoniului cultural.

Strategia operationala este faza de planificare pentru a va aduce produsul pe piata.

STRATEGIA TRANSFORMALA

Nu in ultimul rand, ajungem la a treia parte a matricei strategice.
Liderii organizatiei pot avea o serie de intrebari pe care doresc sa le raspunda la formularea strategiei

si la colectarea de informatii, cum ar fi:

1. Care este afacerea sau interesul organizatiei?

2. Ce este considerat "valoare" clientului sau circumscriptiei electorale?

3. Ce produse si servicii trebuie incluse sau excluse din portofoliul de oferte?

4. Care este domeniul geografic al organizatiei?

5. Ce diferentiaza organizatia de concurentii sdi in ochii clientilor si al altor parti interesate?

6. Ce competente si resurse ar trebui dezvoltate Tn cadrul organizatiei?

Raspunzand la aceste Tntrebari, profilul companiei dvs. va fi mai clar. Este, de asemenea, o pregatire

foarte buna pentru analizele dvs. SWOT. Aceste analize vor veni mai tarziu.

11
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e Definitie

e Un punct de vdnzare unic de cercetare

e Construirea profilului patrimoniului cultural
e Elaborarea strategiei

e Implementarea strategieil

e Cerinta de produs

°* Riscuri si oportunitdti (SWOT)

e Evaluarea si dezvoltarea obiectivelor viitoare

Cu profilul si strategia de fundal clare, este timpul sa va indreptati atentia spre implementarea acestei

strategii. Cum veti implementa planul dvs. in lumea turismului cultural-patrimonial?

Primul pas este cel al crearii de retele. Va rugam sa va uitati la lista de parteneri. Aceste parti interesate
sunt importante pentru implementarea strategiei dvs. de afaceri.

De exemplu:

Aveti o plimbare printr-un oras istoric si doriti sa comercializati acest produs. Va trebui sa implicati

mai multe parti interesate.

eAdministratia locala

eBirou de informatii turistice

e Societatile istorice

¢ Baruri locale, hoteluri si restaurante

« inchirierea de costume

¢ logo-ul propriu - site-ul web - Facebook - Social Media

e Fluturasi si afise

Aceste exemple sunt doar cateva din multele parti interesate posibile pe calea spre implementare. Ar
trebui sa utilizati intreaga retea pentru a realiza implementarea planului / produsului / serviciului dvs.
pentru patrimoniul cultural. Celelalte manuale ROOTS explicd modul in care va promovati oferta de

turism orientata spre patrimoniul cultural si va ajuta sa va construiti o retea proprie de turism cultural.
Tnainte de implementarea strategiei dvs., ati cercetat si analizat situatia. n faza de implementare este

important sa se traduca cunostintele teoretice si strategice Tn pasi mai practici. Unul dintre primii pasi

de a crea orice afacere este inregistrarea.

12
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INREGISTRATI COMPANIA LA CAMERA LOCALA A COMERTULUI

Fiecare tara are propriile reguli atunci cand este vorba de inregistrarea companiei dvs. Programati o

intalnire la Camera de Comert locala si ocupati-va.

Unele Camere de Comert au programe de sustinere a antreprenorilor afacerilor noi. Acest lucru va

poate ajuta sa incepeti.

CREAREA OBIECTIVELOR CLEARE SI PRACTICE DIN STRATEGIA DUMNEAVOASTRA

Faceti o listd cu obiectivele principale. in acest fel puteti aborda pas cu pas aceste obiective. Veti gisi
aceste obiective in strategia dvs. de afaceri. Adaugarea unui calendar in lista obiectivelor va va ajuta

sa va atingeti mai eficient obiectivele.

FACETI O RETEA WEB PENTRU PARTILE INTERESATE

Pentru a-ti atinge obiectivele, este de obicei nevoie de o retea. Aceasta retea poate diferi, in functie
de produsul / serviciul pe care intentionati sa il vindeti. Unele intreprinderi de pornire includ si familia
lor imediata, cum ar fi parintii si fratii. Aceasta retea va va ajuta sa va implementati strategia si sa

incepeti.

13
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4. Cerinte de produs
e Definitie
e Un punct de vdnzare unic de cercetare
e Construirea profilului patrimoniului cultural
e Elaborarea strategieil
e Implementarea strategieil
e Cerinta de produs
°* Riscuri gi oportunitdti (SWOT)

e Evaluarea si dezvoltarea obiectivelor viitoare

in capitolul precedent am vorbit despre implementarea strategiei de afaceri. in acest capitol ne uitdm
la cerintele dvs. Ce ai nevoie pentru a-ti implementa strategia si pentru a-ti aduce succesul in afacerea

ta. Elementele comune ale unui document privind cerintele afacerii:

¢ Sa fie universal acceptata de catre partile interesate

» Oferirea unei solutii adecvate pentru a satisface nevoile clientului / afacerii.

* S3 furnizeze o descriere detaliata a nevoilor clientilor / companiilor care vor fi satisfacute de solutia
selectata.

¢ Oferirea de informatii intre fazele proiectului.

Scrierea cerintelor ar trebui sa cuprinda o descriere a propriului proces. Exista sase pasi de urmat.

PASUL 1

Primul pas in scrierea cerintelor dvs. este intervievarea unor surse cum ar fi (potentiali) clienti,
intreprinzatori culturali, dezvoltatori etc. Aceasta etapa are in vedere colectarea de informatii pentru

dezvoltarea produsului / serviciului dvs.

PASUL 2

in al doilea rand, veti descrie atributele cheie ale produsului dvs. si ceea ce va trebui s3 faceti pentru

produsul final.

PASUL 3

Al treilea pas este sa descrieti domeniul de aplicare al produsului dvs. Acest lucru va servi ca o

indrumare pentru dezvoltatori, astfel incat acestea sa poatd raspunde asteptdrilor dumneavoastra.



ROOTS Erasmus-+

RECOGNISING CULTURAL HERITAGE
OPPORTUNITIES FORTOURISM SMES

ROOTS — Manual ‘How to implement cultural heritage tourism?’
Erasmus+ Strategic Partnership - 2017-1-R001-KA202-037435

PASUL 4

n aceasta etap4, veti preciza in ce fazd se afld produsul dvs. Cu informatiile si descrierile adunate ale
atributelor cheie si domeniului de acoperire al produsului dvs., puteti ajunge la un acord oficial cu

partile interesate si cu dezvoltatorul de produse.

PASUL 5

Faceti o descriere a tuturor fazelor companiei dvs. Utilizati pasul patru ca punct de plecare. Dupa
aceasta, puteti completa restul. intrebati-va ce faze ati trecut deja si faceti o diagramai a fazelor care
urmeaza sa vina. Nu uitati sa faceti un orar in timp ce sunteti la aceasta. Acest lucru va va oferi o

imagine de ansamblu asupra termenelor dvs. limita.

PASUL 6

Ultimul pas este sa faceti o diagrama (web) a tuturor persoanelor implicate n dezvoltarea produsului.

Daca aveti deja o prezentare generala a partilor interesate, puteti utiliza acest lucru la pasul sase.

A
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e Definitie

e Un punct de vdnzare unic de cercetare

e Construirea profilului patrimoniului cultural
e Elaborarea strategiei

e Implementarea strategieil

e Cerinta de produs

e Riscuri gi oportunitdti (SWOT)

e Evaluarea si dezvoltarea obiectivelor viitoare

SWOT

O analogie de pucte forte, slabiciuni, oportunitati si amenintari va va oferi o imagine de ansamblu a
riscurilor si oportunitatilor de care aveti nevoie pentru a va planifica viitorul intr-o anumita tara / zona.
Fiecare tard are o legislatie diferitd. Tn ultimul capitol "Cum se creeazi un calendar pentru
evenimentele patrimoniului cultural”, se tine seama de legislatia guvernamentala. Este extrem de
important sa cunoasteti legile zonei in care doriti sa lucrati. Faceti o intadlnire cu un membru al

consiliului local sau cu un functionar public.

Tnapoi la analogia SWOT. O afacere de succes se bazeazi pe o serie de decizii sinitoase, astfel incat
modul Tn care analizati situatiile si alegeti sa reactionati este esential. Cand incercati sa evaluati
asezarea terenului, putine instrumente sunt mai utile decat analiza SWOT. Acesta reprezinta punctele
forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile; analiza SWOT este un proces de planificare care

permite companiei dvs. sa depdseasca provocarile si sa determine ceea ce conduce spre rezultate.

Obiectivul principal al unei analize SWOT este de a ajuta organizatiile sa dezvolte o constientizare
deplina a tuturor factorilor implicati in luarea unei decizii. Aceasta metoda a fost creata in anii 1960
de catre Edmund P. Learned, C. Roland Christensen, Kenneth Andrews si William D. Book in cartea
"Politica de afaceri, textul si cauzele" (R.D. Irwin, 1969).

"Este imposibil sa se elaboreze cu exactitate viitorul unei afaceri mici, fara a fi evaluata mai intai din
toate unghiurile, care include o examinare exhaustiva a tuturor resurselor si amenintarilor interne si
externe", a declarat Bonnie Taylor, strateg sef de marketing la CCS Innovations.

"Un SWOT realizeaza acest lucru in patru pasi simpli, pe care chiar si proprietarii de afaceri incepatori

le pot intelege si imbratisa."
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CAND AR TREBUI SA UTILIZATI SWOT?

Puteti a utiliza SWOT inainte de a va angaja la orice fel de actiune a companiei, indiferent daca
explorati noi initiative, revizuiti politicile interne, luati in considerare oportunitati de pivotare sau
modificati un plan la jumatatea perioadei de executie.

Uneori este intelept sa efectuati o analiza SWOT generala doar pentru a verifica peisajul actual in care
se afla afacerea dvs. Efectuarea unei analize SWOT este, de asemenea, o modalitate foarte buna de a
imbunatati operatiunile de afaceri, a declarat Andrew Schrage, partener si redactor-sef al Money
Crashers.

"Mi-a permis sa identific acele domenii cheie in care organizatia mea era performanta la un nivel inalt,
precum si domenii care aveau nevoie de munca", a spus Schrage, care si-a extins gandurile in legatura
cu luarea deciziilor de afaceri intr-un post de blog. "Unii proprietari de afaceri mici fac greseala de a
gandi informal despre astfel de lucruri, dar luand timp pentru a pune impreuna o analiza SWOT
formalizata, puteti sa va prezentati modalitati de a valorifica mai bine punctele forte ale companiei
dvs. si de a imbunatati sau elimina punctele slabe".

Desi proprietarul afacerii ar trebui sa fie implicat cu siguranta in crearea unei analize SWOT, ar putea
fi mult mai util sa includeti si alti membri ai echipei in acest proces. Shawn Walsh, fondatorul si CEO al
Paradigm Computer Consulting, a declarat ca echipa sa de conducere efectueaza impreuna o analiza
SWOT trimestriala.

"Cunostintele colective elimina petele oribile care, daca ar fi fost |dsate nedescoperite, ar putea fi in

detrimentul afacerii noastre sau relatiei noastre cu clientii nostri", a spus Walsh.

ELEMENTELE ANALIZEI SWOT

Analiza SWOT se concentreaza pe cele patru elemente care cuprind acronimul, permitand companiilor

sa identifice fortele care influenteaza o strategie, o actiune sau o initiativa. Cunoasterea acestor
elemente pozitive si negative poate ajuta companiile sa comunice mai eficient ce parti ale unui plan

trebuie sa fie recunoscute.

La elaborarea unei analize SWOT, indivizii creeaza in mod obisnuit un tabel impartit in patru coloane
pentru a lista fiecare element de impact unul langa altul pentru comparatie. Punctele tari si punctele
slabe nu se vor potrivi, de reguld, cu oportunitatile si amenintarile enumerate, desi ar trebui sa se
coreleze intr-o oarecare masura, deoarece sunt legate intr-un fel. Billy Bauer, directorul executiv al
Royce Leather, a remarcat ca asocierea amenintarilor externe cu slabiciunile interne poate evidentia
cele mai grave probleme cu care se confrunta o companie.

"Odata ce ati identificat riscurile, puteti decide daca este cel mai potrivit sa eliminati slabiciunea
interna, atribuiti resursele companiei pentru a rezolva problemele sau pentru a reduce amenintarea

externa prin abandonarea zonei amenintate si intalnirea acesteia ", a spus Bauer.
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FACTORI INTERNI

Primele doua litere din acronim, S (puncte forte) si W (puncte slabe) se refera la factorii
interni, ceea ce Inseamna resursele si experienta pe care le aveti la dispozitie. Exemple de

domenii de obicei luate Tnh considerare includ:

» Resurse financiare (finantare, surse de venit, oportunitati de investitii)

» Resurse fizice (locatie, facilitati, echipamente)

* Resurse umane (angajati, voluntari, public tinta)

¢ Accesul la resursele naturale, marcile comerciale, brevetele si drepturile de autor

* Procesele actuale (programele angajatilor, ierarhiile departamentelor, sistemele software)

FACTORI EXTERNI

Fortele externe influenteaza si afecteaza fiecare companie, organizatie si individ. Indiferent daca
acesti factori sunt conectati direct sau indirect la o oportunitate sau o amenintare, este important sa
luati nota si sa le documentati pe fiecare dintre acestea. Factorii externi se refera de obicei la lucrurile

pe care dvs. sau compania dvs. nu le controlati, cum ar fi:

¢ tendintele pietei (produse si tehnologii noi, schimbari in nevoile publicului)

¢ tendintele economice (tendintele financiare locale, nationale si internationale)
* Finantare (donatii, legiuitor si alte surse)

¢ Date demografice

e Relatii cu furnizorii si partenerii

¢ Reglementari politice, de mediu si economice

Odata ce ati completat analiza SWOT, va trebui sa veniti cu cateva recomandari si strategii bazate pe
rezultate. Linda Pophal, proprietar si CEO al firmei de consultanta Strategic Communications, a
declarat ca aceste strategii ar trebui sa se concentreze pe punerea in valoare a punctelor forte si a

oportunitatilor de depasire a punctelor slabe si a amenintarilor.



- Erasmus+

ROOTS — Manual ‘How to implement cultural heritage tourism?’

ROOTS

RECOGNISING CULTURAL HERITAGE
OPPORTUNITIES FORTOURISM SMES

Erasmus+ Strategic Partnership - 2017-1-RO01-KA202-037435

Acesta este, de fapt, domeniul de dezvoltare a strategiei in care organizatiile au ocazia sa fie cele mai
creative si unde pot aparea idei inovatoare, dar numai daca analiza a fost pregatitd in mod

corespunzator in primul rdnd ", a spus Pophal.

STRENGTHS

Construction law firm with staff
members who are trained in both law
and professional engineering/general
contracting. Their experience gives a

unique advantage.

Small (three employees) — can change
and adapt quickly

3
THREATS

Anyone can become a mediator, so
other construction law firms could
open up their own mediation service as
well.

Most potential clients have a negative
impression of mediation, because they

feel mediators don't understand or care
to understand the problem, and rush to
resolve it.

WEAKNESSES
No one has been a mediator before or
been through any formal mediation
training programs.

One staff member has been a part of
mediations but not as a neutral party.

l OPPORTUNITIES

Most commercial construction
contracts require mediation. Despite
hundreds of mediators in the
marketplace, only a few have actual
construction experience.

For smaller disputes, mediators don't
work as a team, only as individuals;
Scholefield staff can offer anyone the
advantage of a group of neutrals to

evaluate a dispute

Figure 1

TEMPLATE-UL ANALIZEI SWOT

Bryan Weaver, partener la firma de avocatura Constructii Scholefield, a fost puternic implicat Tn

crearea unei analize SWOT pentru firma sa. El a oferit Business News Daily un exemplu de analiza
SWOT utilizat in decizia firmei de a-si extinde practica pentru a include serviciile de mediere a litigiilor.
(Vezi figura 1).

STRATEGIA REZULTATA

Luati cursuri de mediere pentru a elimina punctele slabe si pentru a lansa Scholefield Mediation, care

utilizeaza recunoasterea numelui cu firma de avocatura si subliniati faptul ca experienta firmei in
domeniul constructiilor face diferenta.

"Analiza noastra SWOT ne-a fortat sa analizam metodic si obiectiv ceea ce a trebuit sa vedem si ce
ofera piata", a spus Weaver. "Am creat apoi planul nostru de afaceri pentru a sublinia avantajele celor

mai puternice caracteristici, exploatand in acelasi timp oportunitati bazate pe slabiciunile pietei".
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INTERNAL

EXTERNAL

STRENGTHS

» The professional qualifications/certifications you
have that makes you stand out from the rest

» Your expertise in some area make a difference to
the organization

» What projects/campaigns have you completed
successfully ?

ympany that
matches your skill set ? Or did a on became
vacant ?

- Erasmus+
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WEAKNESSES

e Do you have the necessary skills/qualifications
to be successful in your current or future roles 7

* Do you have bad habits ? For example
frequently getting late, poor communication
skills, indifferent time reporting etc.

THREATS

e |s one of your peers doing a better job than
you in a similar role ? Are both of you fighting
for the same promotion ?

» Are your personal traits hurting your career
advancements ?
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e Definitie

e Un punct de vdnzare unic de cercetare

e Construirea profilului patrimoniului cultural
e Elaborarea strategieil

e Implementarea strategieil

e Cerinta de produs

°* Riscuri gi oportunitdti (SWOT)

e Evaluarea si dezvoltarea obiectivelor viitoare

Una dintre cele mai putin favorizate activitati ale oricui in afaceri este cercetarea si, in cele din urma,
scrierea unei evaluari. Un raport de evaluare are nevoie de timp pentru a cerceta, a scrie si nu
contribuie imediat la produsul / programul de afaceri, deoarece este intotdeauna ultimul pas in
proces. Acestea fiind spuse, o evaluare este extrem de importanta. Acesta este modul in care veti

putea crea planuri pentru viitor (pe termen lung).

- Tncercati s3 rdmaneti pe langa ceea ce fac concurentii dvs.
- Obiectivele viitoare in turismul cultural patrimonial pot fi facute numai daca cunoasteti foarte bine
regiunea / zona.

- Lucrul impreuna cu altii, cautand acest decalaj pe piata

Scrierea unei evaluari bune este o arta. lata cateva sfaturi si trucuri furnizate de Small Business

Chrom.

Planurile de marketing servesc ca planuri pentru strategia de vanzari a companiei dvs. Acestea prezinta
fiecare detaliu al celor ce urmeaza sa vinad Tn anul urmator si pot fi supuse modificarii sau evaluarii din
cauza modificarilor de pe piata. Marketingul nu trebuie pus in miscare si lasat singur, dar revizuit
constant, evaluat si ajustat pentru a se potrivi nevoilor companiei si dorintelor consumatorului.

Intelegerea modului in care puteti evalua daca planul dvs. de marketing ofera cele mai bune rezultate

posibile va poate economisi timp si bani si va poate ajuta sa va asigurati succesul afacerii dvs.

Randamentul investitiilor

Rentabilitatea investitiilor este intotdeauna o preocupare majora atunci cand vine vorba de marketing
sau orice altd cheltuiala de afaceri. Ideea este sa verifici daca banii pe care i-ai pus in planul tau de
marketing au dus la un profit. Trebuie sa masurati suma cheltuita pentru fiecare campanie, comparativ
cu cantitatea de vanzari realizata n fiecare campanie. Puteti calcula o masura globala, insa o defalcare
mai specifica pentru fiecare initiativa de marketing va va spune exact care campanii au lucrat si care

au scazut.
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Raspunsul clientilor

Raspunsul clientului in toate formele sale variate va poate ajuta sa determinati ce tip de reactii creeaza
marketingul. Anchetele online si in persoana, feedback-ul general al clientilor si comentariile online
pot s& dezviluie ce gandesc clientii dvs. si care campanii au cel mai mare impact. intrebari simple cum
ar fi "Cum ati aflat despre vanzarea noastra sezoniera?" pot dezvalui care initiative ajung la client si ce

segmente de piata fac achizitii.

Extinderea pietei

Daca campania de marketing se extinde, eficacitatea planului dvs. este cauza probabila. Marketingul
care se indreapta spre noi regiuni, fie prin recomandarea clientilor, fie prin cresterea naturala, indica
atat un produs sau o experienta de succes, cat si un mesaj de marketing eficient. Extinderea bugetului
de marketing este un alt semn ca planul dvs. functioneaza bine si ca a obtinut mai mult sprijin din

partea companiei.

Raspunsul partenerului

Partenerii dvs. de marketing va vor oferi feedback daca planul dvs. de marketing functioneaza.
Feedback-ul partenerilor releva eficienta eforturilor dvs. in legatura cu marcile, furnizorii si vanzatorii
asociati. Acesti membri externi ai echipei ar putea simti efectele unei campanii de succes inainta dvs.
deoarece acestia au contact direct cu clientii. Acelasi lucru este valabil si pentru un raport negativ.
Daca partenerii dvs. va intreaba cand veti lansa noi eforturi de marketing, ar putea fi momentul pentru

a revizui planul de marketing.

Vanzatorii Feedback

Angajatii din exterior sunt un barometru excelent pentru masurarea eficientei marketingului. Solicitati
feedback de la oamenii dvs. din teren pentru a stabili daca mesajul pe care il furnizati si modalitatile
pe care le furnizati sunt eficiente. Veti primi sfaturi in orice caz, dar daca feedbackul este negativ,
planul dvs. ar trebui revizuit pentru a aborda mai bine clientii existenti si pentru a satisface nevoile

echipei de vanzari.
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Raspunsul competitorului

Erasmus+

Actiunile concurentilor dvs. pot fi adesea foarte utile, atunci cadnd vine vorba de succesul sau esecul

planului dvs. de marketing. Daca concurentii se grabesc sa copieze ceea ce ati facut, planul

functioneaza. Daca campaniile dvs. sunt ignorate in mare masura sau exista un raspuns negativ

imediat, este posibil sa existe o problema sau cel putin o intrebare despre ceea ce ati pus in miscare.
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Caile europene ale impdratului Charles V

Adresa:

C/ Felipe ll, s/n - first floor

10430 - Cuacos de Yuste, Cdceres, Spain
Tfno: +34 927 172 264 - Fax: +34 927 172
295

E-mail: management@itineracarolusv.eu

Website:_ http.//www.itineracarolusv.eu/

Descriere

La 25 aprilie 2007, in Medina de Pomar (Burgos) a fost creatd Reteaua de Cooperare a
Rutelor Europene a impdratului Carol al V-lea cu scopul de a proteja si promova resursele
turistice, istorico-culturale si economice ale Rutelor Europene ale lui Charles al V-lea. In
prezent cuprinde mai mult de 80 de orase si situri istorice de-a lungul calGtoriilor acoperite
de Charles Hapsburg intre 1517 si 1557.

Din 2007, Reteaua isi dezvoltd activitatea extensivd in construirea unui program cultural si

turistic larg, centrat pe cifra si activitatea lui Charles Hapsburg.

Proiectul Itinerarului Cultural European al Rutelor Europene al lui Charles V se bazeazd pe

urmdtoarele puncte:

1. Impreund, institutiile care cuprind Reteaua de Cooperare a Rutelor Europene a lui Charles
V adapostesc si / sau reprezintd mostenirea culturald, istorico-artisticd, academicad si sociald
a domniei Tmpdratului european Charles Hapsburg, reunind cea mai mare colectie

cunoscutd de dovezi ale acestei perioade de istorie europeand.

2. Aceastd mostenire reprezintd o referintd culturald si istoricad formidabild pentru orasele

actuale din Europa si o dovadd tangibild cd natiunile europene ale epocii moderne
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impdrtdsesc valorile culturale, artistice, politice, sociale si nu intinderea tensiunilor si

confruntdrilor serioase care au fost depdsite.

3. In prezent, regiunile reprezentate oferd o gamd largd de destinatii de interes cultural si
natural, precum si activitdti si comemordri legate de caracterul lui Charles al V-lea, care
sunt reprezentative pentru societatea europeand renascentistd (secolul al XVI-lea) si

accesibile cunoasterii si pldcerii al societdtii europene si mondiale.

4. Acest patrimoniu cultural european combind toate cerintele pentru a defini un tur al
diverselor regiuni si tdri, organizate pe o temd a cdrei interes istoric, artistic, academic,
cultural, social si politic se reveleaza ca fiind fundamental european in termeni de continut,

si aspect geografic.

5. Studiul si ameliorarea caracterului si timpurilor lui Charles al V-lea, ultimul impdrat
european, prin impdrtdsirea unei istorii comune si a unui patrimoniu extins, este vitald
pentru procesul istoric si pentru construirea Europei si este necesar pentru promovarea unei
identitati europene si un sentiment durabil de apartenentd comund la o istorie comund si la
un patrimoniu larg, divers si de sustinere, cum ar fi cel european; si va permite ca procesul
de constructie europeand sd progreseze pe baza celor mai puternice pietre de temelie:

cultura si unitatea popoarelor din Europa.
CLUB DE PRODUSE

Acesta este un "Club de servicii de cazare, Artizanat si Excelentd Agroalimentard" menit sa
ofere vizibilitate produselor turistice distribuite pe lungimea diferitelor rute de cdldtorie de

regele / impdratul Charles Hapsburg.

De asemenea, incearcd sd integreze in reteaua de cooperare a drumurilor europene a
rutelor Imparatului Charles al V-lea - si itinerariul sdu cultural european - intreaga structurd
a pensiunii, a artizanatului si a productiei agroalimentare in orasele si regiunile prin care

diferitele rute trec.

o Clubul de produse integreazd 5 nivele de calitate, care se realizeazd dupd
implementarea standardelor de calitate impuse de manualele de bune practici
create pentru fiecare specialitate. Companiile atasate acestui club sunt situate in

orasele partenere ale Retelei de Cooperare a Rutelor Europene a impdratului Charles
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al V-lea si, prin urmare, au o relatie cu viata monarhului. Clasificdrile Clubului

Produsului Turistic al lui Charles V "sunt urmdatoarele:

Cazare imperiald. Unitate de cazare specializatd in figura lui Charles V.

Bucatdrii imperiale. Restaurante, hanuri, pub-uri de gastronomie, baruri Tapas ...
care oferd o renastere pe baza retetelor pe care Charles V le-a gustat.

Fabricarea si / sau vdnzarea produselor Handcraft (piele, lemn, tesdturi, antichitdti
...) atdta timp cdt produsele sunt in intregime locale (materiale si manoperd), iar
stilul traditional de artizanat este acreditat.

Productie si / sau vdnzare de produse agricole traditionale: Alimentele din toate
categoriile - carne, peste, produse lactate, fructe, legume, mirodenii etc, atdt
proaspete, cdt si conservate si bauturi produse local (vinuri, cidru, bere, vinuri
spumante, lichioruri naturale ...)

Unitati de colaborare. Orice tip de unitate sau companie care colaboreazd cu
lansarea sau distribuirea de produse sau servicii legate de Charles V. (Magazine

tipice de produse, ghiduri turistice, agentii receptive ...)
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Hotel Sands, Margate, Kent, UK

Adresa:
Sands Hotel,
Marine Drive,
Margate,
Kent

CT9 1DH

o | —

Website:

https://www.sandshotelmargate.co.uk/home

Tel: 01843 228228

Descriere

In 2011, proprietatea a fost cumpératé \a licitatie de Nick Conington, al c&rui plan initial era
sd transforme cladirea in apartamente de lux. Dupa ce a descoperit ca proprietatea a fost
initial un hotel la sfargitul secolului al XIX-lea, Nick a decis in schimb sé transforme din nou
cladirea inapoi intr-un hotel. De-a lungul ultimilor doi ani, hotelul Sands a fost restaurat la
vechea sa splendoare.

Bazéndu-se pe patrimoniul proprietatii in sine, decorul hotelului reflectd acum culturile
locale ale istoriei turismului, marea si recenta restaurare a Hotelului Margate ca destinatie
turistica culturala.

Hotelul se promoveazéa ca un hotel de destinatie pentru experienta "renasterii culturale” din
frumosul Oras vechi din Margate, care oferd galerii, magazine ciudate, o noua casé de
culturd, o galerie de arta reperatéd construitd pe malul marii, unde celebrul artist englez,
JMW Turner a rémas si a pictat.

Site-ul Hotelului Sands contine o sectiune numitd "explorare”, unde vizitatorii pot afla
informatii despre experientele de patrimoniu cultural disponibile |la destinatie, precum si o
listad de evenimente si pot afla informatii despre cumparaturi si oportunitati de luat masa.

O modalitate particulara in care hotelul Sand beneficiaza de dezvoltarea turismului cultural
local, este faptul ca acesta e capabil sé utilizeze imaginile incitante si colorate din atractiile
culturale locale si materialele din evenimentele sale de marketing, ajutand astfel pozitia
hotelului pe piata profitabild a turismului cultural.
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SC HelloBucovina
Travel & Tours SRL

Website

www.hellobucovina.com

Premii

Descriere:

Este o agentie de turism si rezervari care activeaza in mediul online si care, prin actiunile sale,
promoveaza si valorifica patrimoniul cultural si economic al celor trei tari: Romania (Regiunea
Bucovina, Regiunea Moldova si Regiunea Transilvania), Republica Moldova si Ucraina.

Pachetele turistice pe care aceastd companie le are in portofoliul sGu reprezintd un exemplu de bund
practicd pentru multe companii de turism. Destinatiile si obiectivele sunt grupate astfel incdt sd
permitd vizitatorului o abordare turisticd adecvatd. De asemenea, timpul dedicat fiecdrui pachet
este suficient pentru a mentine turistii captivat de obiectivele culturale ale celor trei tari, dar
suficient pentru o experientd completa.

Mai jos vom prezenta pe scurt cdteva dintre produsele turistice ale HelloBucovinei, pentru a observa

interesul special si a observa exploatarea corespunzdtoare a patrimoniului cultural

Madindstiri si sate

Acest turneu vd duce la cei trei piloni ai Moldovei: fortdretele din jurul cdrora sa dezvoltat Moldova,
modul traditional de viatd in satele indepdrtate si totusi mdndstirile care au tinut credinta in viatd.
Luati-vd timp pentru a explora cele doud cetdti care erau in inima Regatului Moldovei, apoi vizitati
mandstirile care au dat oamenilor credinta pentru a dezvolta o mare culturd.

In plus, in sate cum ar fi Agapia, lasd-te captivat de calea traditionald a vietii si, dacd vii in primdvard,
de florile atdt de colorate. Mdndstirile din acest turneu, diferite in stil si decorare fatd de cele din
Bucovina, au o lumind proprie. De exemplu, la Agapia nu ratati frescele pictorului Nicolae Grigorescu

din secolul al XVlli-lea.
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Turul de frontierd al Bucovinei

Itinerar: Suceava - Gura Humorului - Manastirea Voronet - Manastirea Moldovita - Manastirea

Sucevita - Atelier de ceramica Marginea - Mina de sare Cacica si Biserica poloneza - Manastirea

Putna - Suceava

Acest turneu se desfdsoard in principalele mdndstiri din Bucovina, cu frescele fine ale lui Voronet,

mdndstirea Sucevita, precum si stilul diferit al manastirei Putna si influentele gotice evidente. Dar,

de asemenea, se adaugd traditiile din zond, ceramica neagrd de la Marginea, precum si caracterul

multietnic al regiunii, in timp ce vd duceti la Cacica, un sat infiintat de mineri polonezi.

Turul Patrimoniului Mondial Maramures (excursie pe 2 zile)

Itinerar:

e Ziua 1 - Suceava (sau alt punct de plecare) - Pasul Tihuta - Bistrita - Dragomiresti - Bogdan

Vodd - leud - Poienile Izei - Botiza (peste noapte)

e Ziua 2 - Rozavlea - Barsana - Sighetul Marmatiei - Sapanta - Sighetul Marmatiei (puteti

incheia calatoria in Sighetul Marmatiei sau in Suceava)
Aproximativ. distanta: 430 km - 720 km de drumuri pitoresti si peisaje frumoase
Descriere:

O adevdratd cursd rutierd care va duce in munti magnifici si in pdduri nemaipomenite,
respectiv de-a lungul vdilor pitoresti si a cursurilor de apd puternice si limpezi. Turul incepe
in Suceava (sau in altd parte a regiunii) si traverseazd Bucovina eterogend, cu casele sale
imprdstiate pe dealuri si munti spre coltul de NE al Transilvaniei. Apoi urcdm Maramuresul
cu bisericile sale de lemn si arhitectura rezidentiald din lemn sculptat, pénd la orasul natal

al lui Elie Wiesel, Sighetu Marmatiei.
Repere:
zona rurald Bucovina, cu opriri scurte la o mdndstire pictatd (Voronet)

peisajul montan extins si Pasul Borgo mentionat de Bram Stoker in romanul sdu, cu vederi

coplesitoare fatd de Muntii Bargau si Calimani
vechile case de comert din Bistrita

arhitectura din lemn din Maramures

leud, Poienile Izei, biserici din lemn din Botiza

Cimitirul Vesel din Sapanta
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e Memorialul de la Sighet

e Casa memoriald a lui Elie Wiesel

Turul rapid al Ucrainei in 3 zile

Itinerar: Suceava - Siret - Cernduti (peste noapte) - lvano-Frankivsk (peste noapte) - Lviv (peste
noapte)

Repere:

Ziua 1 Treci granita si viziteazd Cernavia eterogend, cu universitatea sa habsburgicd, biserici
romdnesti si o mostenire evreiascd importantad.

Ziua 2 Unul dintre cele mai interesante orase din aceastd parte a Ucrainei este Ivano Frankivsk,
cunoscut anterior sub numele de Stanislawow si un important oras danez, polonez si evreu.

Ziua 3 Mergeti la L'viv si vizitati acest oras extins si frumos, care sa dezvoltat in principal sub
dominatia polonezd. Nu ratati Rynok, turnul tipic Ratuscha si numeroasele biserici vechi de acolo.

Cazari: Hoteluri de 3 *

Turul Moldovei si Tiraspol in 4/5 zile

Itinerar: Suceava - Botosani - Costesti - Lacrima - Cetatea Soroca (peste noapte) - Orheiul Vechi -
Tiraspol (peste noapte) - Chisindu (peste noapte) - Mdndstirea Cricova - Capriana -

Repere:

Ziua 1 Traversati granita si explorati partea de nord a republicii, rdiméndnd peste noapte in orasul
care gdzduieste cea mai mare si mai impresionantd cetate din tard, cea a orasului Soroca. Nu uita
de zona de pescuit Dnister.

Ziua 2 Mergeti spre sud, oprindu-va la mdndstirea din pestera din Orheiul Vechi, situatd intr-o
rezervatie naturald a Raut Bend. Apoi intrati direct intr-o lectie de istorie: Republica Transnistreand.
Priviti la cetatea Tiraspolului.

Ziua 3 Inapoi in Moldova propriu-zisd, indreptati-va spre podgoriile din Cricova si spre orasul

subteran cu butoaie in loc de locuinte. Explorati Chisindul, orasul verde.

Ziua 4 Dupd vizitarea mdndstirii Capriana din secolul al XV-lea, asezatd in pddurea Ldpusna,
traversati mediul rural spre vest, ajungdnd la lasi, capitala culturald a Moldovei. Va recomanddm o
prelungire cu o noapte pentru a explora Palatul Culturii, Biserica Trei lerarhi, Manastirea Golia si

Teatrul National Neoclasic. Daca nu, ne indreptam spre Suceava.
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Casa de vacanta Osbaston si ascunzatoarea papadiei

Adresa:
The Dandelion Hideaway '
Osbaston House Farm
Osbaston, Leicestershire

Cv13 OHR

Website:
www.thedandelionhideaway.co.uk

Tel: 01455 292 888

Premii:

. Premiile VisitEngland
Excellence (Self  Catering
Accommodation)

Foto: Veti primi o primire calduroasa la de la John si Sharon
impreuna cu caprele, cainii, poneii si ratele. Earpii au fost custozi ai
* Leicestershire Excelenta in | fermei timp de aproape 100 de ani.

turism Premii (Self Catering)

e Premiul Viziteaza trandafirul !oan este la a patra generatie a lui Earp ce exploateaza terenul.
Pasiunea lui loan sunt caprele si viata la tara iar el se va bucura sa-
si impartaseasca cunostintele, povestirile si anecdotele cu tine!

Angliei in recunoasterea
excelentei in servicii
* Furnizorul Anului

Casa de vacanta poate fi gasita la Ferma Osbaston care acopera acri de frumos teren rural
in Leicestershire, cu paduri mature, pamant arabil si pasuni. Familia Earp a cultivat acest
pamant si a crescut frizienii britanici si a condus o cireadé traditionalé de lapte de peste 100
de ani.

Aceasta este mult mai mult decét o fermé de lucru. Ferma Osbaston este una dintre cele
mai renumite atractii turistice din turismul cultural din regiune, oferind oaspetilor Si
vizitatorilor o experientd unica cu adevérat. Acesta oferd locatia ideald pentru o vacanta
relaxantd, cu spatii de cazare si facilitati superbe, inclusiv noul stativ de relaxare cu
tratamente oferite de terapeutul local si de fondatorul companiei IMassage, Susi Stimpson.
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Planetariul regal Eise Eisinga

Adresa:
Eise Eisingastraat 3
8801 KE

Franeker

Website: www.planetarium-

friesland.nl

Tel: 05170393070

Picture: An artist’s impression of Eise Eisinga.

Descriere

Cel mai vechi planetariu din lume care functioneazd incd este situat in Franeker (provincia Friesland
din Olanda). Cel mai special lucru despre acest planetariu este un model cu miscare precisd a
sistemului solar care a fost construit intr-o camerd de zi Intre anii 1774 si 1781. Modelul a fost
construit de comisarul de lGnd friesian Eise Eisinga, care a avut un mare interes in astronomie si
matematicd si a avut o multime de cunostinte despre aceste discipline. Cdnd In 1774 un predicator a
fdcut o prezicere ca fortele reciproce ale lui Mercur, Venus, Marte, Jupiter si ale Lunii ar dobori
pdmadntul de pe calea sa si ar face sd fie arse de soare, Eise Eisinga a vrut ca oamenii sd aibd corect
imaginea sistemului solar. El a construit un model al sistemului solar in sufragerie in termen de sapte
ani si dupd finalizarea acestui proiect in 1781, modelul Eise Eisinga a urmdrit indeaproape cdile celor

sase planete din sistemul nostru solar.

Sala Planetariului este piesa centrala a celui mai vechi planetariu care functioneaza inca. Vizitatorii
pot observa modelul soarelui cu cele sase planete care se intorc in jurul acestuia. Acest model
functioneazd in continuare. In timp ce va aflati in sala Planetarium, vor fi oferite o multime de
informatii despre camera remarcabild. In plus fatd de sala Planetarium, vizitatorii pot explora mai
mult Planetariul. De asemenea, oferd expozitii permanente si temporare. Toatd lumea care viziteazd
Planetariul poate gdsi intotdeauna o mare colectie de instrumente astronomice istorice. Cu toate
acestea, astronomia modernd este, de asemenea, reprezentatd pe o bazd permanentd. In acest
moment existd, de asemenea, o expozitie temporard interesantd, numitd Enkeltje Universum, care

cuprinde tot ceea ce vizitatorii ar dori sa stie despre observarea spatiului si cdlatoria prin spatiu.

Faptul cd planetarul a fost construit intr-o camerd de zi in secolul al XVllI-lea de cdtre un om olandez
(friesian), iar planetariul functioneazd in continuare, il conferd o mare valoare ca patrimoniu cultural
al provinciei Friesland si al Olandei in general. Astfel, este foarte important ca planetarul sé fie plasat

in calitate de candidat oficial olandez pe "Lista provizorie a Patrimoniului Mondial UNESCO". Grupul
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de experti se asteaptd ca Planetariul Royal Eise Eising sd fie nominalizat in mai putin de un an. Opinia
este cd existd suficiente argumente care implicd valoarea universald semnificativa a celui mai vechi
planetariu de lucru. Planetariul, impreund cu Ministerul OCW si Serviciul Public pentru Patrimoniu

Cultural, isi vor continua cu incredere calea cdtre includerea in Lista Patrimoniului Mondial UNESCO.

Awards:

e  Moaiste fan Frysldn

e Un candidat oficial olandez pe
"Lista provizorie a Patrimoniului
Mondial UNESCO"

yd &
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Tn 2009, Scotia a gdzduit primul
eveniment Hai Acasa. Conceptul este
unul simplu. Scopul acestui eveniment
a fost acela de a invita fiecare
persoana scotiana din intreaga lume
scotiana sa vina acasa. Unul din cinci

scotieni trdiesc in strainatate.

ntregul an 2009 a fost Anul intalnirii.
Evenimente organizate in mod unic in
tara lor. Evenimentul principal numit

"Adunarea" a constat intr-o adunare

si jocuri.
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masiva de oameni din capitala Edinburgh. Acest eveniment de doua zile a inclus numeroase concursuri

fn cursul anului 2009, au avut loc numeroase conferinte privind viitorul Scotiei. De exemplu;

Conventia clanului. Sefii clanului discuta despre viata clanului in secolul XXI.
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Finantarea pentru acest eveniment masiv a venit din partea guvernului scotian si a Fondului european
de dezvoltare regionala. Acest fond vizeaza, in principal, sustinerea tarilor "mai sarace" din cadrul UE.
Orice tara, provincie sau oras ar putea organiza propriul an de nastere. Conceptul este unul simplu si
scopul este turismul de masa. Provocarea este organizarea unui eveniment mare. Este nevoie de timp,
de bani si de multi voluntari. Privind intreaga parte organizatorica a evenimentului, exista marketingul
si tinta demografica. Cum sa ajungeti la ele? Unde sunt acestea?

Pentru a raspunde la aceste intrebari, o intreaga analiza si efort vor intra in cercetarea preliminara.

Cea mai mare parte a banilor vor fi cheltuite pentru promovarea Anului “Hai acasa”.

Un calendar eficient este esential pentru succesul unui eveniment “Hai acasa”. in capitolul urmétor

veti gasi sfaturi practice cu privire la cum sa creati o foaie de parcurs simpla si realista.

Note: Hai acasa 2009 a fost un succes atat de mare, incat scotitii au recreat acest eveniment in 2014.
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-de Roman Pichler (2016)-

1. CONCENTRATI-VA PE OBIECTIVE SI BENEFICII

Ori de cate ori va confruntati cu un mediu agil si dinamic - fie cd produsul dvs. este tanar si ca se
confrunta cu schimbari semnificative, fie ca piata este dinamica cu noi concurenti sau tehnologii care
introduc schimbari, ar trebui sa lucrati cu o foaie de parcurs orientata spre obiective, denumita tema.
Cartile de parcurs orientate spre obiective se concentreaza asupra obiectivelor, obiectivelor si
rezultatelor cum ar fi achizitionarea de clienti, sporirea angajamentului si eliminarea datoriei tehnice.
Caracteristicile inca existd, dar sunt derivate din obiective si ar trebui folosite cu usurinta. Utilizati nu
mai mult de trei pana la cinci caracteristici pentru fiecare obiectiv, ca regula.

Pentru a va ajuta sa va dezvoltati foaia de parcurs agild, am creat un sablon de foaie de parcurs orientat
spre obiectiv, numit foaia de parcurs pentru produs GO. Este construit pe ideea ca obiectivele sunt
mai importante decat caracteristicile si consta in cinci elemente: data, numele, obiectivul,

caracteristicile si valorile, dupa cum arata imaginea de mai jos.

@ Date The release date or timeframe.
o Name The name of the new maijor release.

@ Goal The reason for creating the new
release.

o Fetures The high-level features necessary to

meet the goal.

Metri The metrics to determine if the goal
etrics has been met.

2 PREOCUPATI-VA DE ACTIVITATEA DE PREGARIRE NECESARA

Descrieti si validati strategia produsului - calea de realizare a viziunii dvs. - Thainte de a va crea foaia

de parcurs si de a decide cum este implementata cea mai buna strategie, dupa cum ilustreaza poza.

Tmi place s&-mi folosesc viziunea de produs pentru a dezvolta o strategie de produs valabil3. Bordul

capteaza viziunea, grupul tintd, problema care trebuie rezolvata sau beneficiul care trebuie furnizat,
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caracteristicile cheie ale produsului si obiectivele de afaceri. Puteti descarca gratuit sablonul viziunii

de produs din: romanpichler.com/tools/.

3 SPUNETI O POVESTE COERENTA

Foaia dvs. de parcurs pentru produse ar trebui sa spuna o poveste coerenta despre cresterea probabila
a produsului dvs. Fiecare lansare ar trebui sa se bazeze pe cea anterioara si sa va mute mai aproape
de viziunea dvs. Fii clar care este publicul tau: O foaie de parcurs interna pentru produse se refera la
dezvoltarea, marketingul, vanzarile, serviciul si alte grupuri implicate in reusita produsului tau; si foaia
de parcurs externa vizeaza clientii existenti si potentiali. Pastrati harta rutiera realista: nu speculati si

nu depasiti produsul.

4 MENTINETI SIMPLITATEA

Rezistati tentatiei de a adauga prea multe detalii foii de parcurs. Tineti foaia de parcurs simpla si usor
de inteles. Capturati ceea ce conteaza si elimina restul, concentrandu-te asupra obiectivelor. Pastrati
caracteristicile foii de parcurs si obtineti-le din obiective. Detaliile, inclusiv episoadele, povestirile
utilizatorilor, scenariile si desenele Ul (User Interface), fac parte din produs si nu pe foaia de parcurs,

dupa cum arata imaginea.

5 SECURIZATI UN BUY-IN PUTERNIC

Cea mai buna foaie de parcurs este fara valoare daca oamenii care trebuie sa o dezvoltenu cred in ea.
Cea mai bund modalitate de a crea un acord este sa colaboreze cu partile interesate cheie pentru a
crea si actualiza foaia de parcurs a produsului. Acest lucru va permite sa va influentati ideile si
cunostintele si sd creati un buy-in puternic. Desfasurarea unui atelier de cartografiere este o
modalitate excelenta de a angaja toatd lumea si de a crea o foaie de parcurs comuna a produselor,

dupa cum ilustreaza imaginea urmatoare.

6 Al CURAJUL SA SPUINU

n timp ce doriti sa obtineti buy-in-ul de la partile interesate cheie, nu ar trebui si spuneti da pentru
fiecare idee si cerere. Acest lucru ar transforma harta rutiera a produsului intr-o colectie aleatorie de
caracteristici. "Inovatia nu inseamna a spune da la tot. Este vorba de a spune nu tuturor, cu exceptia
celor mai importante caracteristici ", a spus Steve Jobs. Utilizati viziunea si strategia de produs pentru

a lua deciziile corecte. Ai curajul de a spune "nu". Amintiti-va: Colaborarea necesita conducere.

7 SA CUNOASTETI CAND TREBUIE SA ARATATI DATELE

Unii oameni recomanda sa nu se afiseze niciodata date despre o foaie de parcurs a produselor, altii sa

le includa intotdeauna. Va recomand sa utilizati datele sau calendarul pe o foaie de parcurs interna
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care coordoneaza activitatea desfasurata de partile interesate interne, cum ar fi echipa de dezvoltare,
marketing, vanzari si asistenta. Acest lucru este deosebit de important pentru produsele bazate pe
date cum ar fi smartphone-urile care trebuie sa fie pregatite pentru vanzarile de Craciun sau o aplicatie
de calatorie care trebuie actualizata Thainte de inceperea sarbatorilor de vara. Dar cand utilizati o foaie
de parcurs externa care este prezentata clientilor si utilizatorilor si adesea folosita ca instrument de
vanzari, va recomandam sa nu afisati date sau intervale de timp, ci sa selectati secventializarea

versiunilor si sa folositi o grila pentru a le ordona.

8 OBTINETI O FOAIE DE PARCURS MASURABILA

Cand utilizati o foaie de parcurs orientata spre obiective, asigurati-va ca fiecare obiectiv este
masurabil. Aceasta va permite sa spuneti daca ati indeplinit obiectivul sau nu. Daca obiectivul dvs. este
de a achizitiona clienti, de exemplu, intrebati-va apoi cati clienti noi trebuie sa achizitionati; sau daca
scopul dvs. este de a reduce datoria tehnica, determinati cat de mult din codul rau ar trebui sa fie
eliminat sau rescris.

Daca nu stabilesti o tinta, va fi greu sa afli daca ai indeplinit obiectivul sau nu. Asigurati-va, totusi, ca
declarati o tinta realista si ca obiectivele de pe foaia dvs. de parcurs sunt realiste. Apoi, selectati

valorile care va vor ajuta sa stabiliti daca un obiectiv a fost indeplinit si daca a furnizat beneficiul dorit.

9 DETERMINAREA COSTURILOR

Chiar daca produsul dvs. este nou, tanar sau in schimbare, va recomand sa nu incercati sa determinati
costul de dezvoltare de jos in sus, ci mai degraba de sus in jos. Este practic imposibil sa se deduca
episoadele si povestirile utilizatorilor din caracteristicile foii de parcurs, sa se obtind estimari corecte
de la echipa dvs. si sa se anticipeze cu exactitate viteza si rata de schimbare a restantelor produsului.
Chiar daca reusesti sa o faci sa functioneze, vei termina cu o intarziere prea lunga si complexa, care
este greu de ajustat si de mentinut. Mai mult, poate dura cateva zile - si, in unele cazuri, cateva
saptamani - pentru a transforma caracteristicile in cerinte bine definite si pentru a veni cu estimari
detaliate.

n schimb, determinati cati oameni cu abilitti vor fi necesari pentru a crea versiunile dorite pe foaia
de parcurs. Desenati propria dvs. experienta pentru a dezvolta produse similare sau versiuni
anterioare ale aceluiasi produs; analizati daca exista suficiente persoane cu expertiza potrivita in
compania dvs. sau daca va trebui sa angajati sau sa contractati persoane. Acest lucru va va oferi o
indicatie a costului probabil al fortei de munca necesare. Apoi, adaugati costul pentru facilitati,
infrastructura, materiale, licente si alte elemente relevante. Realizati acest exercitiu impreuna cu

echipa de dezvoltare.
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ROOTS — Manual ‘How to implement cultural heritage tourism?’
Erasmus+ Strategic Partnership - 2017-1-RO01-KA202-037435

10 AJUSTATI PERIODIC FOILE DE PARCURS

Nu Tn ultimul rand: daca mediul in care va aflati este agil, este posibil sa apara o schimbare. De aceea,

trebuie sa revizuiti si sa actualizati in mod regulat foaia de parcurs a produsului - intre fiecare patru
saptamani pana la fiecare trei luni, in functie de cat de tanar este produsul dvs. si cat de dinamica este
piata.
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ROOTS - Manual ‘How to implement cultural heritage tourism?’

Erasmus+ Strategic Partnership - 2017-1-RO01-KA202-037435

Il.Aditional - Cum se creeaza un calendar pentru evenimentele

patrimoniului cultural

Termene pentru sarcinile de gestionare a evenimentelor

Tabelul de mai jos include majoritatea sarcinilor care trebuie indeplinite pentru a organiza cu succes
un eveniment. Unele diferente pot aparea in cazul in care locatiile sunt detinute si operate de
organizatorii evenimentului si unde scara evenimentului este foarte mica, de ex. un eveniment intra-
club (caz in care intervalul de timp poate fi mai mic) sau foarte mare, de ex. Jocurile Olimpice (caz in

care timpul va fi mai mare).

Prioritati | Sarcini

Licitarea pentru eveniment - organizatia care doreste sa organizeze un
eveniment special poate fi obligata sa elaboreze, sa documenteze si sa
prezinte o propunere oricarei persoane sau organizatii care are puterea de
a determina ce club, asociatie sau companie va fi responsabil pentru

desfasurarea evenimentului.

Comitetul de organizare a formelor - nu este necesar sa existe un comitet

organizatoric complet, dar un numar mic de persoane cu abilitati si

cunostinte care sa ajute la luarea rapida a deciziilor, de ex. alegerea locului

de desfasurare
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Cautati fonduri guvernamentale - Daca finantarea de la guvern este o
posibilitate, ar trebui cdautatda mai devreme. Organizatiile care solicita
finantare din partea guvernului trebuie sa ia act de termenele limita pentru
depunerea candidaturilor in anul premergator evenimentului. Din

momentul in care o cerere este primita de o agentie guvernamentala

Imomentul anuntarii deciziilor este adesea 3 luni. In plus, in cazul in care

cererea are succes, ar putea exista o intarziere inainte de primirea
fondurilor. Combinatia acestor factori inseamna ca o aplicatie in interiorul
unei perioade de 12 luni inainte de Tnceperea evenimentului este probabil

prea tarzie.

Cautati sponsori majori - Este important sda anticipati ca organizatiile
comerciale pot fi implicate in pregatirea bugetelor lor intr-o perioada de trei
luni Tnainte de sfarsitul anului financiar. Propunerile de sponsorizare nu
trebuie sa fie primite dupa ce bugetele au fost stabilite deoarece pot avea

mai putine sanse de succes.

Selectati si notificati oficialii importanti - Oficialii importanti sau de rang Thalt
pot avea multe solicitari pentru a participa la multe evenimente. Prin

urmare, este necesar sa se urmareasca implicarea lor cat mai curand posibil.
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Un alt factor care trebuie luat Tn considerare este daca este necesar sa se
recruteze oficialii care solicita calatoria cu avionul, atunci trebuie sa li se

ofere ofiterilor Tn timp util pentru a obtine reducerea maxima a tarifelor

Tiparirea materialelor promotionale - Materialele promotionale includ
formularele de intrare in competitie pentru spectatori, postere si pliante
pentru a atrage sprijin public si, in unele cazuri, kituri de informatii pentru
mass-media. Formularele de Tnscriere la concurs trebuie trimise asociatiilor,
cluburilor si persoanelor cu aproximativ trei luni Thainte de Tnceperea

evenimentului. Prin urmare, imprimarea formularelor de inscriere trebuie

completatd fnainte de aceasta. in ultimele 3 luni, cu fiecare saptamana ce

trece, utilitatea altor forme de materiale promotionale este redusa daca

imprimarea nu este efectuata.

Recrutarea si instruirea echipei de gestionare a evenimentului - Echipa de
management al evenimentului (care nu trebuie confundata cu comitetul de

organizare) cuprinde toate persoanele care vor ajuta in acea zi (zile).
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Personalul poate include oameni care stabilesc locatia, supravegheaza
intrarea in locatie, vorbitori, comandanti, controlori de multime, curatatori,
vanzatori de marfuri, soferi si transportatori si multi altii. Echipa de
management al evenimentului trebuie sa fie recrutata si pregatita tnainte de
eveniment. Ele pot fi, de asemenea, echipate cu uniforme speciale ale
evenimentului, daca exista. Trebuie anuntata o notificare cu aproximativ 6
luni Tnainte de eveniment pentru a permite oamenilor sa ia masuri pentru a
pleca de la serviciu si sa se elibereze de alte angajamente. Instruirea ar trebui

sa inceapa cu aproximativ 2 luni Tnainte de eveniment.

Verificati locatiile de la fata locului - Desi s-a putut efectua o verificare a

locatiei la Tnceputul procesului de planificare, s-ar putea sa fi existat

modificari. In cazul in care locul de desfdsurare nu este detinut si operat de

catre organizatorii evenimentului, trebuie sa existe si alte verificari ale
locatiei. Aceste verificari servesc la familiarizarea organizatorilor
evenimentului cu locul de desfasurare, pentru a lua in considerare planurile
de gestionare a situatiilor de urgenta, planurile de urgenta si pentru a

descoperi daca toate instalatiile sunt in stare de functionare.
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Inceperea blitz-ului media - Desi kitul media ar fi putut fi dezvoltat si trimis
la mass-media in jur de 2 luni inainte, este posibil sa nu existe nici un punct
in organizarea a unei campanii media cu mai mult o luna inainte de
eveniment. Scopul campaniei media este generarea de sprijin public pentru
eveniment, adica spectatori. Publicitatea evenimentelor timpurii poate sa
nu fie eficienta, deoarece publicul va avea tendinta sa uite. Perioada de varf

pentru activitatea media va fi in ultimele doua saptamani.

Locatia de instalare - in multe cazuri, nu este posibila inceperea setarilor | Day

evenimentului pana la o zi inainte sau chiar cu o noapte inainte. S-ar putea | before
sa existe si alti angajati ai locatiilor care sa se imbarce si sa plece, deoarece
echipajul dvs. de management al evenimentului va ajunge cu echipamentul
pe care sa-l infiinteze acolo. Unde este posibil, locatia ar trebui sa fie
completata si echipamentul testat cu o zi inainte. Daca acest lucru nu este
posibil, atunci ar putea fi necesar sa lucrati noaptea daca proprietarii permit.
infiintarea n ziua respectivd, cu numai cateva ore inainte de nceperea
evenimentului, risca o intarziere a timpului de incepere a programului si
acest lucru poate afecta in mod dramatic intregul eveniment. De exemplu,

stresul creste exponential atunci cand se constata ca echipamentul lipseste

sau nu functioneaza. Mai mult, infiintarea unui loc de intalnire este un
proces surprinzator de lung si trebuie sa existe suficient timp pentru ca

lucratorii sa realizeze toate sarcinile confortabil.




