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WORKBOOK

Scrisul de mana activeaza parti ale creierului implicate in procesele de
gandire si 1l permite sa stochezi si sa gestionezi mai usor informatiile.
Acest workbook este despre locatia ta si despre tine.

Scrie, revizuieste, consulta-te cu colegii si apoi implementeaza.

Un obiectiv fara un plan si fara actiune este doar o dorinta trecatoare!
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SALUT

Desi am inceput cu retailul, am lucrat in industria ospitalitatii timp de 10 ani
si cu locatii mai mici (moteluri, case de oaspeti) dar si cu hoteluri de peste 50 de
camere si m-am indragostit de aceastd industrie. In primul rand datoritd
oamenilor pe care i-am intalnit. Si aici ma refer pe de o parte la colegii de munca
- manageri, sefi de sala, receptioneri, bucatari, ospatari s.a.m.d. dar si la clientii
din toata lumea cu care am interactionat. Am putut observa cata daruire este
necesara in industria ospitalitatii si cate sacrificii se fac pentru a asigura o
experienta unica turistilor. Pentru mine industria ospitalitatii scoate din oameni
tot ce e mai bun si mai autentic - inclinatia de a servi si de a contribui, de a
raspunde si depasi dorintele si asteptarile celorlalti.

Am participat la targuri internationale de turism (Berlin, Viena, Varsovia,
Londra, Stuttgart etc), am colaborat cu agentii de turism, organizatori de
evenimente, am organizat chiar eu evenimente - conferinte, teambuilding-uri,
competitii s.am.d lucru care mi-a dat sansa sa-mi pot face o imagine de
ansamblu asupra industriei si sa pot intelege fiecare parte implicata. Sunt onorat
Si recunoscator sa pot lucra cu oamenii din aceasta industrie pentru ca-i respect
enorm.
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DESPRE MINE

Am o experienta de peste 10 ani in industria
ospitalitatii si peste 15 ani in businessuri din
diferite industrii, consultanta si monitorizare
proiecte fonduri europene si sunt implicat
civic in diferite ONG-uri. Pasionat de natura,
mountainbike, fotografie si design grafic.




SA NE CUNOASTEM

Completeaza datele locatiei tale!

Numele / Brandul locatiei

Trece aici numele locatiei tale - cum te cunoaste lumea

Descrierea locatiei

Fa o descriere cat mai scurta dar de impact si cuprinzatoare a locatiei

Descrierea trebuie sa contina: localizare, specific, capacitate in numar de
camere si numar de persoane care se pot acomoda, toate facilitatile (de ex.
sali restauranta, sali conferinta, spa, piscina, ciubar, terenuri de sport, loc
de joaca, echipamente de inchiriat, posibilitati de petrecere a timpului liber.
Toate acestea intr-un limbaj jovial, prietenos si accesibil. Orice informatie,
orice lucru care reprezinta un avantaj competitiv sau un lucru wow este

binevenit!



Date de contact:

Adresa completa

Ai logo si slogan?

Website

Ai Google Business Page si esti
administrator al paginii?

Pe ce canale social media esti
prezent?

Ai 0 baza de date cu e-mailuri ? Cate
contacte ai? Folosesti o platforma de
e-mail marketing? Care?

Ai 0 baza de date cu numere de
mobil? Cate contacte ai? Folosesti o
platform de SMS Marketing?

Folosesi reclame platite Facebook
Ads si Google Ads? Care e bugetul
lunar alocat?

prezent

C] facebook

[:] instagram
D Youtube

[:] X/ Twitter

C] Altele

activ
(minim 1
postare/sapt,)

0000000



Ce materiale de promovare offline ai,
in cate pagini si unde le folosesti?
(flyer, pliant, brosura)

Ai un clip de prezentare video public?
(pe youtube)?

Pe ce agentii /portaluri de turism
on-line esti prezent?

internationale romanesti
D booking.com [:] turistinfo.ro
D airbnb.com C] infoturism.ro
[:] expedia.com [:] travelminit.ro
C] HRS C] amfostacolo.ro
[:] Agoda [:] infotravelromania.ro
C] hotels.com C] directbooking.ro

D trip.com D altul
D Trivago C] altul
[:] Tripadvisor [:] altul

D altele [:] altul

Sursa clienti: Procent din total:

Direct (telefonic / e-mail marketing / social
media/ website propriu walk-in/ recomandari)?

Social media E-mail marketing
Website propriu Recomandari
Agentii on-line (booking.com, travelminit.ro etc.)
Agentii de turism clasice

Organizatori de evenimente / teambuildinguri

Ghizi de turism



anul trecut previzonat anul acesta

Grad de ocupare in % - -

single dbl trpl

e Il N

Analiza SWOT

Puncte tari

Se refera la mediul intern al
locatiei si reprezinta
punctele forte in relatie cu
concurenta. De exemplu:
amplasare, facilitati,
personal, curatenie,
experienta etc.

Puncte slabe




Oportunitati

Se refera la mediul intern al
locatiei si reprezinta
punctele forte in relatie cu
concurenta. De exemplu:
amplasare, facilitati,
personal, curatenie,
experienta etc.

Amenintari

Transformare puncte tari in puncte forte si amenintarile
in oportunitati



COMPETITIA

Care sunt principalii competitori si ce te diferentiaza de ei? Scrie punctele
forte si punctele forte in comparatie cu locatia ta!

COMPETITOR 1 Puncte tari Puncte slabe
COMPETITOR 2 Puncte tari Puncte slabe
COMPETITOR 3 Puncte tari Puncte slabe

COMPETITOR 4 Puncte tari Puncte slabe



PIATA TINTA - Avatarul clientilor

Este foarte important sa-ti alegi piata tinta si sa iti stabilesti un avatar de
client. Stiu, ai zice ca oricine e binevenit. ca te adresezi turistilor in general.
insa cand nu te focusezi pe o piata tinta risti multe lucruri: risipa de resurse de
timp si bani, folosirea unor metode nepotrivite de promovare, crearea unor
pachete neatragatoare. Gandeste-te cum ar fi ideal din punct de vedere al
costurilor si veniturilor, daca vrei turisti tineri sau turisti cu varsta medie sau
mai in varsta, daca doresti turisti straini sau romani, daca sunt familii sau
cupluri, daca sunt turisti de business etc.

Date demografice
sex, varsta, locatie

Venituri si alte
lucruri specifice (de
ex. dieta, stil de
viata etc.)

Obiective

relaxare, tratament,
turism de aventure

Unde ii gasim/ de
unde se
informeaza?

Alte lucruri
importante despre
clientul ideal:



POLITICA DE PRET

Cand vine vorba de politica de pret greseala frecventa pe care o intalnim este
lipsa segmentarii pietei si diferitele situatii in care clientul este plimbat dintr-o
parte in alta pentru a obtine cel mai bun pret. Pentru a fi fair play si fata de
colaboratori si fata de clienti ar trebui sa avem o strategie de pret foarte clara,
pe segmente. Strategia de pret se refera atat la cazarea pe noapte cat si la
pachete.

PRETUL DE Este pretul cel mai ridicat si este pretul pentru
' walk-in si pretul etalon.
RECEPTIE
single dbl trpl
PRETUL PENTRU Este pretul pe care un client il poate accesa de pe

website sau de pe o agentie on-line si poate fi mai

CONSUMATORUL mic decat pretul de receptie.

FINAL
single dbl trpl
PRETUL PENTRU Este pretul care include si comisionul pe care
' agentiile il incaseaza pentru ca iti aduc turisti si nu
AGENT” / poate fi mai mare decat pretul pentru
ORGANIZATORI consumatorul final (de obicei comisionul variaza

intre 10-30%).

single dbl trpl

pRET SEZONIER Daca in zona ta exista sezon / extrasezon

SEZON - Perioada

single dbl trpl

EXTRASEZON - Perioada

single dbl trpl



PRET BAZAT PE
POLITICA DE
ANULARE

single

single

single

single

single

POLITICA DE ANULARE

dbl

dbl

dbl

dbl

dbl

(de ex. NERAMBURSABIL)

trpl

(de ex. PARTIAL)

trpl

(de ex. MINIMUM STAY)

trpl

(de ex. TIMP ANULARE)

trpl

trpl



VANZAREA PRIN AGENTIILE DE TURISM

Conform Ministerului Economiei, Antreprenoriatului si Turismului, in
Februarie 2024 in Romania functioneaza 2942 de agentii de turism
licentiate. Toate acestea sunt potentiali clienti care iti pot aduce

turisti in locatie. Lucrurile foarte importante pentru agentii:

1.Sa fie motivate sa te vanda - sa ai recenzii bune si recomandari
si sa le acorzi un comision atractiv.

2.5a ai relatii personale stranse cu reprezentatii agentiilor -
invita-i in vizita, trimite-le cadouri, fa-le oferte, viziteaza-i, ofera
facilitati etc.

3.0fera-le materiale de promovare de calitate, care saii ajute in
vanzare - cataloage, pliante, pagini de prezentare on-line etc.

4. Trimite-le oferte gata pregatite fara datele tale de contact, pe
care ei sa le poata personaliza si prezenta mai departe.

5.0fera-le flexibilitate si disponibilitate de a le ajuta cu grupurile.
Daca au nevoie de extraservicii (gen DJ pentru muzica, activitati
de timp liber etc) ajuta-i sa gaseasca furnizori.

6.Marketing colaborativ - dezvolta strategii comune de marketing,
de exemplu poti realiza concursuri on-line la care sa oferi
premii.

7.0rganizeaza info-tripuri cu reprezentanti ai agentiilor de turism
sau ofera discount-uri seminificative sa vina in locatia ta si sa o

promoveze ulterior daca le place si se regasesc.

Cu ce agentii vei lucra?

Nume agentie Persona cheie Cum dezvolti relatia anul
| acesta?



Nume agentie Persona cheie Cum dezvolti relatia anul

acesta?

Nume agentie Persona cheie Cum dezvolti relatia anul

acesta?

Nume agentie Persona cheie Cum dezvolti relatia anul

acesta?

Nume agentie Persona cheie Cum dezvolti relatia anul

acesta?




Nume agentie Persona cheie Cum dezvolti relatia anul

Nume agentie Persona cheie Cum dezvolti relatia anul
acesta?

Nume agentie Persona cheie Cum dezvolti relatia anul
acesta?

Nume agentie Persona cheie Cum dezvolti relatia anul
acesta?

Am pus un numar de 10 agentii de completat, dar cu cat numarul este mai
mare cu atat sansele sa ai un grad de ocupare mai ridicat creste.



VANZAREA PRIN ORGANIZATORII DE EVENIMENTE

Organizatorii de evenimente sunt firme specializate in
teambuilding-uri / conferinte / festivaluri care vin cu grupuri si de

obicei iti ocupa intreaga locatie.

Pentru acest tip de client este important:

1.Flexibilitatea si pretul - vor dori preturi competitive si vor dori
sa faca tot felul de lucruri inovative - activitati de teambuilding,
foc de tabara, deplasari, activitati neconventionale, meniuri
speciale

2.Au nevoie de acces la resurse - curent, spatii pentru activitati,
parcare.

3.5a simta ca au tot sprijinul si deschiderea pentru ca grupul sa
nu aiba nicio problema.

4.Trebuie sa ai o imagine foarte buna on-line (website cu
fotografii / video, prezenta pe social media etc) pentru ca
atunci cand aceste agentii te recomanda mai departe, clientii sa

te aleaga pe tine.

Nume organizator Persona cheie Cum dezvolti relatia anul
acesta?
Nume organizator Persona cheie Cum dezvolti relatia anul

acesta?



Nume organizator Persona cheie Cum dezvolti relatia anul
acesta?

Nume organizator Persona cheie Cum dezvolti relatia anul
acesta?

Nume organizator Persona cheie Cum dezvolti relatia anul
acesta?

Nume organizator Persona cheie Cum dezvolti relatia anul
acesta?

Daca nu colaborezi deja cu agentii de organizare evenimente, cauta
on-line, identifica persoana cheie si contacteaza! Poti folosi
linkedin.com, facebook.com si siteurile lor.



VANZAREA PRIN GHIZII DE TURISM

Ghizii de turism sunt o alte categorie importanta de potentiali
clienti care iti pot creste gradul de ocupare. Fie ca vorbim de ghizi
independenti sau de ghizi din cadrul unor agentii, este foarte
important sa dezvolti o relatie stransa cu ei si sa-i stimulezi sa-ti

aduca clienti.

Nume ghid si daca e Cum dezvolti relatia anul acesta?
individual / agentie

Nume ghid si daca e Cum dezvolti relatia anul acesta?
individual / agentie

Nume ghid si daca e Cum dezvolti relatia anul acesta?
individual / agentie

Nume ghid si daca e Cum dezvolti relatia anul acesta?
individual / agentie



Nume ghid si daca e Cum dezvolti relatia anul acesta?
individual / agentie

Nume ghid si daca e Cum dezvolti relatia anul acesta?
individual / agentie

Nume ghid si daca e Cum dezvolti relatia anul acesta?
individual / agentie

Nume ghid si daca e Cum dezvolti relatia anul acesta?
individual / agentie

Pe https:.//www.infotravelromania.ro/ghiziturism.html gasesti
peste 600 de ghizi pe care-i poti contacta si le poti propune

parteneriate si vizite in locatia ta!



MARKETING HOTELIER BUSINESS 2 CLIENT
Experienta clientilor de la rezervare la check-in,

check-out si post-vanzare / feedback

Cand vorbim de marketing hotelier catre clientul final ma gandesc
intotdeauna la experienta de ansamblu, de la rezervare la feedback.
Pentru a obtine mai apoi o recomandare trebuie sa depasesti
asteptarile clientului in fiecare stadiu al colaborarii. lata cateva

recomandari pentru fiecare etapa.

Cautare / Rezervare

Atunci cand un client cauta cazare in zona ta trebuie sa te asiguri ca
te gaseste, ca esti pe prima pagina pe Google / Facebook /
Instagram sau in mintea agentului/ghidului de turism. Asta inseamna
sa ai o pagina de Google optimizata, o pagina web, fotografii de
calitate si sa comunici permanent, sa ramai in mintea agentului. La
fluxul de informatii curent, daca nu comunici permanent, atat in
general on-line, cat si personal cu agentii, sansele sa te uite sunt
foarte mari. Nu e de ajuns sa trimiti un contract / oferta la inceputul

anului.

Foarte important este raspunsul la mesaje / cereri de oferta. La
oferta de pe piata, daca nu esti primul care raspunde la un mesaj/
e-mail/sms, sansele ca sa te aleaga pe tine sunt foarte mici. Multi
contacteaza 3-4-5 hoteluri / pensiuni deodata si de cele mai multe
ori aleg pe cei care raspund cel mai rapid. Cum arata raspunsul /
e-mailul - Llimbajul folosit / semnatura si oferta sunt aspecte

importante care pot transmite incredere sau dimpotriva.

Procesul de rezervare trebuie sa fie cat mai simplu. Daca il pui pe
client sa-ti completeze formulare, sa-ti trimita e-mailuri, copii de
buletin sau mai stiu eu ce o sa-l pierzi. Daca ai personal la receptie
este foarte important sa-l instruiesti cu privire la limbajul folosit
telefonic, prin e-mail etc. (proceduri) si la ofertele pe care poate sa le

faca,



Avand in vedere cele de mai sus cum evaluezi stadiul actual si cei vei face pentru
a aduce imbunatatiri?




Check-in

Primul contact cu locatia este foarte important. inainte de check-in
asigura-te ca locatia ta este accesibila, ca poate fi gasita usor pe
Google Maps si pe Waze. Ofera-i clientului toate informatiile cu

privire la ora de check-in, facilitati incluse, parcare, mic dejun etc.

Avand in vedere cele de mai sus cum evaluezi stadiul actual si cei vei face pentru
a aduce imbunatatiri?

Sedere

Pentru client este foarte important ca lucrurile de baza sa fie
disponibile: asternuturi / prosoapte curate, aerisire / miros placut in
camera, curatenie, caldura / aer conditionat s.am.d. Sunt lucruri
standard pe care le ofera toata lumea. Provocarea este sa le oferi
ceva in plus: apa, bomboane, cafea, reducere la spa, bilete la
obiectivele turistice, un pliant cu activitati etc. Este foarte important
sa 1i depasesti asteptarile clientului, sa ii oferi un cadou de bun venit
sau o facilitate la care nu se astepta. De multe ori o atentie de cativa
lei poate face diferenta intre un client multumit care revine si unul

care nu are niciun motiv sa te tina minte.



Ce vei face anul acesta sa te asiguri ca depasesti asteptarile clientului si ca o sa
ramai in mintea lui?

Check-out

La check-out sunt mai multe lucruri foarte importante, dupa parere
mea, si anume:
1.Sa ceri feedback - in momentul in care clientul spune ca a fost
frumos, ca a fost ok, 1i ramane in minte acest lucru si va spune mai
departe cand este intrebat. Este totodata momentul cand poti
trata o anumita problema si rezolva pe loc sau explica pe indelete.
Niciodata clientul nu trebuie sa plece nemultumit sau cu vreo
indoiala.
2.Sa-l fidelizezi - ofera-i un voucher cu reducere 10% la urmatoare
rezervare, sau un magnet personalizat sau orice lucru care sa-l
faca sa se simta important.
3.Sa-i oferi un material de promovare - carte de vizita, pliant, flyer,
orice materiale pe care-|l poate arata prietenilor.
4.lnvita-l sa scrie in cartea de oaspeti sau sa-ti lase un review pe
Facebook / Google / Tripadvisor (dupa ce te-ai asigurat ca a avut

o0 experienta placuta.



Avand in vedere cele de mai sus unde te situezi si ce vei face in plus pentru
fidelizarea clientilor tai?

Post vanzare

Dupa check-out si cateva zile de la sejur 1i poti trimite clientului un e-
mail / mesaj in care sa-i multumesti ca te-a ales si sa-i ceri acordul
de a-i trimite noutati de la locatia ta. Daca ai acceptul, baga-l in baza

de e-mailuri si trimite-i ofertele care urmeaza sa le faci.

Ce actiuni post-vanzare folosesti in momentul de fata si ce ai putea sa faci mai
mult pe viitor pentru fidelizarea clientilor?



Promovare prin SOCIAL MEDIA

La nivelul anului 2023, conform
datareportal.com, in Romania erau 17.8
milioane de utilizatori de internet si 13.5
milioane de utilizatori de social media. Sunt 0
29.14 milioane de telefoane mobile active. o
Facebook are 9.5 milioane de utilizatori, o

Youtube 13.5 milioane, Instagram 4,9 milioane, o o

TikTok 7.58 milioane, Linkedin 3,6 milioane,
Snapchat 2,55 milioane, Twitter / X - 1.25
milioane. Aceste statistici nu mai au nevoie de
comentarii  aditionale pentru a sugera
importanta promovarii on-line si pe Social
Media.

Alegerea canalelor potrivite de social media

Alegerea canalelor pe care sa fi activ pe Social Media tine foarte mult,
in momentul de fata, cu avatarul de client. Statisticile arata ca tinerii
petrec mai mult timp pe Instagram decat pe Facebook, pe cand cei mai
in varsta exact invers. Daca faci turism de business e bine sa fi si pe
Linkedin pentru ca acolo te vad cei care calatoresc in scopuri de
business sau organizeaza.

in workbookul de fatd iti dau idei pe care le poti aplica in orice

platforma de socializare.

Social media cu o agentie sau pe cont propriu?

Daca te pricepi cat de cat la fotografii / texte si putina grafica plus ai si
timp disponibil, poti face social media si pe cont propriu. Mai trebuie sa-
ti si placa putin pentru ca altfel te implici. Dar recomandarea mea
personala este o combinatie intre o agentie si social media pe cont
propriu. De ce?

Pentru ca o agentie nu este atat de prezenta ca tine in locatie si nu
poate surprinde momentele speciale ca tine. O agentie pentru ca

deseori, prinsi in operational, uiti sa postezi si iti pierzi constanta.



Consideratii generale despre postarile din Social Media

Social media ne da fiecaruia posibilitatea de a ne exprima, de a
transmite informatii, de a impartasi experiente. Pana la aparitia Social
Media, metodele conventionale de promovare - ziare si reviste tiparite,
radio, tv, impartirea de materiale tiparite erau greu accesibile, scumpe
si fara posibilitatea de a evalua impactul. Azi social media iti da
posibilitatea sa te faci vazut si auzit cu costuri mai mici si cu metode
clare de evaluare si masurare. Cu toate acestea nu este o metoda
gratuita asa cum ar crede unii. Fara timp investit, fara reclame platite,
fara investitii in tehnologie, rezultatele sunt slabe sau inexistente. Unii
lasa social media pe mana nepotului care stie sa se joace GTA pe laptop
sau pe seamana altui neam care stie sa puna fotografii de la gratar si cu
pisici si apoi se mira ca nu au rezultate. Ei bine, promovarea in Social
Media a unei locatii e diferita de activitatea unei persoane pe aceste
retele. In cele ce urmeaza iti voi da cateva sfaturi si te voi ruga sa-ti

creezi un plan editorial pentru o luna de zile.



Consideratii generale despre postarile din Social Media

Postarile cu cel mai mare reach (vazute de cei mai multi utilizatori) sunt
cele video si cele foto. Foloseste fotografii de calitate, autentice si
reale. Chiar daca nu sunt perfecte sau daca nu esti expert in
fotografie, daca fotografiile sunt autentice, in timp real si reusesc sa

transmita un mesaj, sa starneasca o dorinta sunt demne de folosit.

Cu cat postezi mai des, cu atat mai bine. Postarile organice (neplatite)
au un reach foarte mic (2% din numarul de fani), de aceea cu cat
postezi mai multe materiale, cu atat ele vor ajunge la mai multi fani. Nu
te speria ca postezi prea des, am facut experiente la un festival de vin

Ccu 12 postari / zi iar audienta nu s-a simtit nicidecum saturata.

Foloseste un call-to-action / chemare la actiune astfel incat sa se
inteleaga ce doresti sa transmiti prin aceea postare. De exemplu:
rezerva acum pachetul de Valentine's day la numarul de telefon. Suna

acum pentru detalii / Intra acum pe website sa vezi... etc.

Retele de socializare sunt locuri unde oamenii intra sa socializeze, nu
sunt canale unde sa-ti pui doar reclama. De aceea este important sa
postezi si mesaje informative, glume, fotografii din locatie, sa faci
quiz-uri si concursuri. I[deea este sa-ti cresti o comunitate, iar daca tu
doar postezi oferte si reclame este greu sa creezi incredere si

implicare.

Foloseste inteligenta artificiala (ChatGPT) pentru texte mai elaborate,

idei de postari.

Pentru realizarea grafica a ofertelor poti folosi Canva.com, un

instrument excelent si gratuit pentru graphic design.

Foloseste emoticonuri si hashtag-uri. Sunt foarte utile in majoritatea
retelelor de socializare si iti aduc un plus atat din punct de vedere

vizual, cat si din punct de vedere al algoritmilor,



Planul de marketing - calendarul anual de oferte /
evenimente.

in cele ce urmeaza vom lucra efectiv pe planul tdu de marketing si vom
crea ofertele pentru tot anul. Chiar daca le mai schimbi intre timp sau

se ivesc diferite lucruri, e bine sa le ai facute si sa le promovezi din
timp.
IANUARIE - FEBRUARIE
In functie de localizarea dvs. aceastd perioada poate fi in afara sau chiar in plin

sezon. In functie de acest lucru puteti s& va adaptati si sd creati pachete
speciale!

REDUCERI PENTRU CONFERINTE / TEAMBUILDING-URI
BUSINESS MEETINGS, INTALNIRI DE PLANIFICARE ETC.

e Creati pachete speciale cu tarife per persoana, cu mese, acces la sala de
conferinte, coffee break-uri sau alte facilitati

e Scoatetiin evidenta facilitatile pentru astfel de intalniri si de ce locatia dvs.
este cea mai potrivita

e Asigurati potentialii clienti ca vor gasi un partener pentru un eveniment
business memorabil si ca ii puteti ajuta si cu alte servicii (activitati
teambuilding, activitati de timp liber etc.)




Care sunt ofertele tale pentru perioada lanuarie - Februarie?

e Nu uita sa precizezi cui se adreseaza oferta, in ce perioada este valabila,
care este pretul, ce se oferain plus etc.



FEBRUARIE
Nu degeaba i se spune Luna lubirii. Creati pachete speciale si evenimente
dedicate indragostitilor.

VALENTINE'S DAY si DRAGOBETE

e Creati pachete care sa aiba lucruri speciale pe care cuplurile le apreciaza:
micul dejun in camera, masaje, cina romantica, cadouri in camera, acces la
spa, decoruri speciale, un meniu special cu denumiri atractive

e Creati activitati speciale - plimbari, curs de gatit, seri de dans, pian etc.

CARNAVALURI

e Totin aceasta perioada este o traditie de a organiza carnavaluri si petreceri
tematice.



Care sunt ofertele tale de Valentine's / Dragobete / Carnaval?

e Nu uita sa precizezi cui se adreseaza oferta, in ce perioada este valabila,
care este pretul, ce se oferain plus etc.



MARTIE
Dupa Luna lubirii urmeaza luna femeii, nu-i asa? E momentul sa
creem pachete speciale care sa le rasfete.

PACHETE WOMAN SPECIAL

e Creati oferte si pachete speciale care sa le faca pe doamne si
domnisoare sa se simta deosebite, oferiti un mic cadou de bun
venit, cum ar fi o cutie de ciocolata fina, flori proaspete sau
produse de infrumusetare premium.

e Oferiti oportunitati de relaxare si relationare - cursuri de yoga,
degustari de vin, seri de dans sau muzica speciala.

e Daca aveti posibilitatea oferiti vouchere pentru tratamente spa,

masaje relaxante sau terapii de infrumusetare




Care sunt ofertele tale in luna Martie?

e Nu uita sa precizezi cui se adreseaza oferta, in ce perioada este valabila,
care este pretul, ce se oferain plus etc.



APRILIE SI MAI

Lunile Aprilie si Mai sunt cel mai adesea lunile in care sarbatorim Pastele.
Sunt foarte multi turisti care aleg sa calatoreasca in aceasta perioada si sa
se bucure de sarbatori la o pensiune/hotel. Totodata ziua de 1 Mai e un
prilej foarte bun de a crea pachete speciale pentru cei care sarbatoresc
munca!

PACHETE DE PASTE
PACHETE / OFERTE de 1 MAI

e Ofertele de Paste trebuie sa fie adaptate specificului acestei
sarbatori si traditiilor - fie ca e vorba de vopsirea oualor sau
participarea la slujba ori o masa cu produse specifice.

e E foarte important sa aveti activitati speciale pentru copii Si
mancaruri traditionale in meniu, in special cand vine vorba de 1 Mai

e Oferiti activitati cum ar fi plimbari in natura, plimbari cu bicicleta,
escapade offroad, birdwatching etc.




Care este oferta ta de Paste?

Care este oferta ta 1 Mai ?

e Nu uita sa precizezi cui se adreseaza oferta, in ce perioada este valabila,
care este pretul, ce se oferain plus etc.



IUNIE - IULIE - AUGUST

Sunt lunile cand temperaturile incep sa fie potrivite pentru calatorii si o
perioada preferatd pentru concedii si calatorii mai lungi sau mai scurte. In
functie de localizare si specificul locatiei creati oferte speciale de vara

OFERTE SPECIALE
DE VARA

e Ofertele de vara trebuie sa fie adaptate specificului fiecarei locatii si
pot sa contina nopti bonus (de exemplu 3+1, 6+2 etc.), activitati
speciale, reduceri, seri tematice

e |ncludeti activitati specifice: plimbari, ture cu bicicleta, offroad, ATV-uri
etc.

e |ncludeti activitati speciale: yoga, birdwatching, ateliere culinare

e Acordati bilete si/vouchere la obiectivele turistice din zona sau la
evenimente (festivaluri, concerte etc.)




Care sunt ofertele tale speciale de vara?

e Nu uita sa precizezi cui se adreseaza oferta, in ce perioada este valabila,
care este pretul, ce se oferain plus etc.



SEPTEMBRIE - OCTOMBRIE - NOIEMBRIE

Toamna este anotimpul preferat pentru calatorii pentru multi turisti pentru ca
temperaturile se mai domolesc, vremea este mai stabila si tarifele sunt mai
accesibile. De aceea ofertele de toamna sunt intotdeauna bine venite, fie ca

vorbim de o vacanta scurta de un weekend sau una mai lunga.

OFERTE DE TOAMNA - AUTUMN ESCAPE
HALLOWEEN PARTY

e Personalizati ofertele de toamna cu elemente specifice acestui anotimp, de
exemplu pachete cu terapii bazate pe ingrediente specifice toamnei, cum
ar fi masti de fata cu dovleac sau masaje cu uleiuri aromate

e Puteti organiza ateliere tematice pentru oaspeti, precum lectii de gatit cu
ingrediente de toamna sau ateliere de creatie pentru decoratiuni specifice
sezonului, degustari de vin sau ateliere de facut must

e |Includeti activitati specifice: plimbari, ture cu bicicleta, offroad, ATV-uri,
yoga, birdwatching, ateliere culinare,

e Acordati bilete si/vouchere la obiectivele turistice din zona sau la
evenimente (festivaluri, concerte etc.)

e Este perioada petrecerilor de Halloween si puteti organiza diverse
evenimente si pachete cu aceasta tema




Care sunt ofertele tale speciale de toamna?

e Nu uita sa precizezi cui se adreseaza oferta, in ce perioada este valabila,
care este pretul, ce se oferain plus etc.



DECEMBRIE

Ultima luna din an aduce oportunitati speciale pentru voi! Pachetele de
Craciun si de Revelion aduc incasari importante daca sunt bine realizate
si promovate

OFERTE DE CRACIUN
OFERTE DE REVELION

e Ofertele de Craciun si Revelion trebuie sa fie foarte bine realizate
pentru a fi competitive, trebuie sa oferiti un program speciale, cu
activitati specifice perioadelor.

e Oferiti, pe cat posibil, un pachet cat mai cuprinzator - cazare - masa si
activitati

e Aceste pachete sunt adresate in principal familiilor, e foarte important
sa aveti activitati pentru copii (de ex. venirea lui Mos Craciun, jocuri Si
ateliere pentru cei mici etc.)

« in functie de specificul locatiei puteti oferi activititi speciale: plimbare
Cu sania, ture offroad

e incercati sa va deosebiti de ofertele similare din zona (de ex: petrecere
campeneasca, retro-party) si sa personalizati pachetele cat mai mult
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Care este oferta ta de Craciun?

Care este oferta ta de Revelion?

e Nu uita sa precizezi cui se adreseaza oferta, in ce perioada este valabila,
care este pretul, ce se oferain plus etc.



150+ de zile oficiale / idei de postari pentru Social Media:

Daca nu esti intotdeauna creativ/a si nu stii ce sa postezi, iata 150+ idei cu
zilele oficiale din fiecare luna care-ti dau prilejul sa faci o postare:

lanuarie

4 ianuarie - Ziua Spaghetelor
5 ianuarie - Ziua pasarilor
6 ianuarie - Ziua fasolei
7 ianuarie - Ziua Elvis Presley
12 ianuarie - Ziua farmacistilor
3 ianuarie - Ziua fara gluten
9 ianuarie - Ziua Popcornului
20 ianuarie - Ziua iubitorilor de branza
21 ianuarie - Ziua imbratisarilor
23 ianuarie - Ziua placintei
24 ianuarie - Mica Unire
25 ianuarie - Anul Nou Chinezesc
29 ianuarie - Ziua puzzle-ului
30 ianuarie - Ziua croissantului
31 ianuarie - Ziua ciocolatei calde

Februarie

1 Februarie - Ziua inghetatei
2 Februarie - Ziua marmotei
5 februarie - Ziua mondiala a Nutelii
9 februarie - Ziua pizzei
10 februarie - Ziua umbrelei
13 februarie - Ziua mondiala a radioului
14 februarie - Ziua indragostitilor
17 februarie - Ziua gesturilor de bunatate
18 februarie - Ziuain care se bea vin
19 februarie - Ziua ciocolatei cu ment
20 februarie - Ziua in care iti iubesti animalul de companie
24 februarie - Ziua mondiala a barmanului
27 februarie - Ziua ursului polar
28 februarie - Ziua zanei maseluta



Martie

1 martie - Ziua Martisorului
3 martie - Ziua scriitorilor
5 martie - Ziua cartilor
6 martie - Ziua dentistilor
7 martie - Ziua cerealelor
8 martie - Ziua femeii
12 martie - Ziua plantarii unei flori
13 martie - Ziua bijuteriilor
16 martie - Ziua ursilor panda
17 martie - Ziua Saint Patrick’s
19 martie - Ziua somnului
21 martie - Ziua padurilor
22 martie - Ziua Mondiala a Apei
28 martie - Ziua vecinilor
29 martie - Ziua pianului
30 martie - Ziua doctorului

Aprilie

1 aprilie - Ziua pacalelilor
4 aprilie - Ziua NATO Tn Romania
5 aprilie - Ziua caramelului
7 aprilie - Ziua Mondiala a sanatatii
11 aprilie - Ziua animalelor de companie
12 aprilie - Ziua hamsterilor
15 aprilie - Ziua aprecierii sotilor
19 aprilie - Ziua bicicletei
21 aprilie - Ziua ceaiului
22 aprilie - Ziua Pamantului
29 aprilie - Ziua dansului
30 aprilie - Ziua jazzului



Mai

1 mai - Ziua muncii
3 mai - Ziua libertatii presei
4 mai - Ziua pompierilor
6 mai - Ziua fara dieta
9 mai - Ziua europei
11 mai - Ziua de constientizare a egoului
12 mai - Ziua asistentelor
15 mai - Ziua familiei
16 mai - Ziua desenului
20 mai - Ziua mondiala a albinelor
21 mai - Ziua meditatiei
22 mai - Ziua pentru diversitatea biologica
26 mai - Ziua sanatatii si fitnessului pentru persoanele varstnice
28 mai - Ziua hamburgerului
29 mai - Ziua biscuitului

vvvvv

lunie

1 iunie - Ziua copilului
3iunie - Ziua Mondiala a bicicletelor
5iunie - Ziua Mondiala a Mediului
7 iunie - Ziuainghetatei de ciocolata
10 iunie - Ziua ceaiului cu gheata
14 iunie - Ziua Mondiala a Donatorului de Sénge
16 iunie - Ziua legumelor proaspete
17 iunie - Ziua Mondiala pentru Combaterea Desertificarii si a Secetei
21 iunie - Ziua Internationala Yoga
22 iunie - Ziua Mondiala a Padurilor Ecuatoriale
24 iunie - Ziua Internationala a lei
27 iunie - Ziua ochelarilor de soare
29 iunie - Ziua aparatului foto
30 iunie - Ziua Social Media



lulie

1 lulie - Ziua glumelor si farselor
6 lulie - Ziua internationala a sarutului
7 lulie - Ziua Ciocolatei
9 lulie - Ziua Kebabului
11 lulie - Ziua populatiei
16 iulie - Ziua sarpelui
17 lulie - Ziua Emoji
20 lulie - Ziua Sahului
29 lulie - Ziua Tigrului
30 lulie - Ziua prieteniei

August

9 august - Ziua internationala a popoarelor indigene din lume
12 august - Ziua Internationala a Tineretului
12 August - Ziua mondiala a elefantilor
15 August - Ziua Marinei Romane
19 august - Ziua Mondiala a Asistentei Umanitare
21 august - Ziua Internationala de Comemorare si Omagiu Victimelor
Terorismului
21 August - Ziua Modei
29 august - Ziua Internationala impotriva Testelor Nucleare
31 August - Ziua Limbii Romane



Septembrie

1 Septembrie: Ziua Rezervatiei Biosferei Delta Dunarii
2 Septembrie: Ziua Nucii de Cocos
4 Septembrie: Ziua Animalelor Salbatice
7 Septembrie: Ziua lubitorilor de Bere
13 Septembrie: Ziua Pompierilor
14 Septembrie: Ziua Inginerului Roman
15 Septembrie: Ziua Mondiala a Democratiei
17 Septembrie: Ziua Mondiala a Muzicii Country
19 Septembrie: Ziua Gimnasticii
21 Septembrie: Ziua Mondiala a Pacii
22 Septembrie: Echinoctiul de Toamna
26 Septembrie: Ziua Biletelelor de Dragoste
27 Septembrie: Ziua Mondiala a Turismului
29 Septembrie: Ziua Mondiala a Inimii

Octombrie

1 Octombrie - Ziua internationala a cafelei
2 Octombrie - Ziua Zambetului
3 Octombrie - Ziua Poeziei
4 Octombrie - Ziua Animalelor
7 Octombrie - Ziua Frumusetii Interioare
10 Octombrie - Ziua Mondiala a Sanatatii Mintale
12 Octombrie - Ziua Fermierului
14 Octombrie - Ziua Deserturilor
16 Octombrie - Ziua Sefului
19 Octombrie - Ziua Noilor Prieteni
21 Octombrie - Ziua Marului
22 Octombrie - Ziua Culorii
25 Octombrie - Ziua Nationala a Artei
26 Octombrie - Ziua Dovleacului
28 Octombrie - Ziua Ciocolatei
29 Octombrie - Ziua Pisicii
31 Octombrie - Halloween



Noiembrie

1 noiembrie - Ziua autorilor
3 noiembrie - Ziua sandvisului
4 noiembrie - Ziua constientizarii stresului
5 noiembrie - Ziua gogosilor
8 noiembrie - Ziua cappuccinoului
13 noiembrie - Ziua Mondiala a Bunatatii
15 noiembrie - Ziua filantropiei
17 noiembrie - Ziua urcatului pe munte
21 noiembrie - Ziua televiziunii
22 noiembrie - Ziua plimbarilor cu un mijloc de transport
23 noiembrie - Ziua espressoului
25 noiembrie - Ziua eliminarii violentei impotriva femeilor
27 noiembrie - Black Friday
28 noiembrie - Ziua Bucovinei
30 noiembrie - Ziua securitatii computerelor

Decembrie

1 decembrie - Ziua Nationala a Romaniei
3 decembrie - Ziua persoanelor cu dizabilitati
4 decembrie - Ziua fursecurilor
5 decembrie - Ziua internationala a voluntariatului
6 decembrie - Sf. Nicolae
9 decembrie - Ziua Internationala Anticoruptie
11 decembrie - Ziua Internationala a Muntelui
12 decembrie - Ziua caselor din turta dulce
15 decembrie - Ziua ceaiului
18 decembrie - Ziua Minoritatilor Nationale din Romania
21 decembrie - Ziua solstitiului de iarna
22 decembrie - Ziua matematicii
25 decembrie - Craciunul
30 decembrie - Ziua baconului
31 decembrie - Ajunul Anului Nou



PLANIFICATOR SAPTAMANAL
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Chiar daca ai o mica casda de vacania, o pensiune cu mai multe margarete

sau un hotel mai mare cu cdateva stele acest workbook te va ajuta sa ai un

marketing de 5 stele. Totul tine de implicarea $i de atentia pe care o acorzi
completarii acestuia.

Daca vrei feedback sau vrei sa completezi acest workbook impreuna
cu mine contacteaza-ma pe whatsapp la 0744828120 sau
feri@feriteglas.net

B Sy .
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WORKBOOK

MARKETING HOTELIER

Workbook-ul complet pentru
marketingul hotelier!

DE FERI TEGLAS - BUSINESS CONSULTANT & COACH
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