Capitolul VI. Managementul si marketingul in turismul rural

din judetul Caras-Severin si Varset.

Pe fundalul unor mari probleme legate de politica agricola europeand, de dezvoltare a
localitatilor rurale, spatiul rural in ansamblul sdu are nevoie de noi perspective viabile
pentru a asigura evolutia pozitivd a comunitatilor umane. Romania, aflatd in continuarea
traseului de aderare la UE, va trebui sa-si valorifice toate resursele naturale, umane,
culturale existente in spatiul rural, pentru a face fatd unei puternice concurente. La nivelul
accelerarea dezvoltarii acestuia este foarte necesara in etapa imediat urmatoare.

Derularea activitdtilor turistice, In pensiunile rurale, In conditiile cele mai bune,

presupune aplicarea a doua conditii majore: managementul si marketingul pensiunilor rurale.

6.1. Managementul activitatilor turistice in pensiunile turistice rurale.

Dezvoltarea si propulsarea activitdtilor turistice in rural presupune derularea si
coexistenta a doud categorii de management: managementul spatiului rural pe ansamblu,
desfasurat de administratia locald si managementul pensiunii turistice, realizat de
proprietar/fermier/antreprenor.

a) Managementul desfasurat de administratia publica locald in vederea
gestionarii resurselor specifice, a terenurilor publice si private, pentru a sustine astfel
implementarea si dezvoltarea unor activitdti turistice. Consiliile locale se pot implica in
realizarea de servicii publice care sustin turismul, prin prisma interesului general al
comunitatii.

Organizarea si conducerea unui serviciu public se face de cétre o regie, agentie sau
functionar subordonat primariei, care raspunde de un anumit domeniu (transport local, spatii
verzi, alimentare cu apd, canalizare, comert local etc.), in principal, sunt urmarite
programele de extindere, modernizare si reabilitare a dotarilor tehnico-edilitare, corelate
cu cele de dezvoltare socio-economici a satelor si de amenajare a teritoriului. In acest
sens, managementul permanent presupune o serie de actiuni care sporesc atractivitatea

localitatii rurale i conferd o perceptie pozitiva din partea turistilor:
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- respectarea indicatorilor de performanta in prestarea unui serviciu public;

- calitatea si ritmicitatea serviciului in raport cu cerintele locale si cele ale turistilor;

- practicarea unor tarife rezonabile si Tncasarea ritmica a facturilor aferente serviciilor publice
prestate etc.

In sarcina unui management competitiv si eficient se afli, de asemenea, amenajarea
si organizarea de servicii publice comerciale (piete, targuri, balciuri, oboare); de parcare
publicd; salubritate, sigurantd si securitate, activitati culturale; editarea unor materiale
promotionale; stabilirea de relatii - chiar externe - pentru asocieri si colaborari cu alte
localitati rurale.

In turismul rural si agroturism serviciile publice existente asigurd o anumita
calitate habitatului local. Actiunile de management ale consiliilor locale presupun, in
principal:

-evidenta bunurilor publice si a calitatii acestora;

-rapoarte economico-financiare;

-organizarea de licitatii;

-avize pentru studii, canalizare, documentatie;

-primirea $i rezolvarea solicitarilor si a reclamatiilor;

-consultarea, prin referendum local, a locuitorilor pentru investitii majore;

-pastrarea permanenta a relatiilor cu diferite institutii locale, judetene, guvernamentale etc.

In cadrul managementului unei comunititi locale se utilizeazi urmatoarele
instrumente de actiune, ce urmaresc asigurarea unei bune valorificari ale tuturor resurselor
locale:

* asocierea 1n participatiune, potrivit codului comercial, pentru derularea comertului de
interes public (produse alimentare de baza, parcéri publice etc.);

» arendarea serviciilor publice printr-un contract administrativ, in vederea gestionarii lor;

* prestarea in regie proprie, prin care administratia publicd gestioneaza un serviciu public
prin birouri sau directii care nu detin personalitate juridica;

* aplicarea sistemului de franciza, prin care se apeleazd la concesionarea unei marci

renumite pentru unele servicii §i bunuri.
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Managementul desfagsurat de administratiile publice ale comunitétilor rurale
creeaza reale oportunititi de dezvoltare socio-economica locala, in lipsa unor asemenea
servicii minimale turismul rural nu are sanse reale de a deveni o activitate profitabila,
generatoare de noi locurt de munca §1 de venituri suplimentare pentru

agricultori/fermieri sau intreprinzatori locali.

b) Managementul pensiunii turistice rurale

La nivelul unei comunitdti rurale se poate concentra un numar mai mic sau mai mare
de resurse turistice, care pot fi puse in valoare prin dotari si amenajari specifice, in satele
unde activitdtile agricole sunt preponderente sursele de venit ale populatiei au o valoare
modestd, in aceste conditii, desfasurarea unor activitati turistice poate deveni benefica,
completand resursele financiare traditionale.

Managementul unei pensiuni turistice rurale (unde conducerea micii afaceri este
realizata de proprietar sau prin intermediul unui administrator, fiind inregistrat ca societate
comerciala sau asociatie familiald) este determinat de marimea acestuia si, eventual, de
asocierea cu existenta unei ferme agricole, actiunile de management traducandu-se prin:

egestionarea si valorificarea propriilor terenuri pentru initiative turistice (cazare,
alimentatie, recreere, transport local etc.);

planificarea, organizarea serviciilor de cazare, cu respectarea categoriilor de calitate
(in functie de clasificarea legala existentd);

eorganizarea activititilor de alimentatie, cu aplicarea cerintelor sanitar-veterinare de
preparare, pastrare si servire a produselor;

erealizarea de programe turistice pentru divertisment si recreere, in conformitate cu
spatiul disponibil la nivelul gospodariei sau proprietatii, respectiv a asezarii omenesti;

sprimirea i inregistrarea turistilor intr-un mod adecvat ca promptitudine si eficientd;

easigurarea unor relatii cu diferiti furnizori de servicii, echipamente, necesare
pentru a oferi satisfactie si confort pe toata durata sejurului;

egestionarea problemelor individuale, a altor activitdti agricole, mestesugaresti,
fara a afecta ,,atmosfera" generala si calitatea serviciilor oferite turistilor;

*incercarea de a specializa pensiune turistica dupa segmentul de clienti pe doreste
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sa-1 primeasca si sa-i fidelizeze In timp (pentru tineri, familii tinere copii, varsta a treia,
practicarea de sporturi usoare etc.); colaborarea directa cu o agentie de turism, tour-operatori
care 1i pot aduce clienti si pot promova pachetul de servicii turistice oferite.

Derularea unui management adecvat unei pensiuni rurale presupune pastrarea, pe
cat posibil, a unor ocupatii agricole traditionale, a unor obiceiuri, traditii autentice,
originale. De asemenea, pentru a deveni o afacere de succes, in activitatea turistica este
nevoie de spirit comunitar si de solidaritate colectivd, deoarece doar asa se pot organiza
evenimente si/sau spectacole locale, se pot valorifica resursele turistice locale, inclusiv cele
situate pe proprietdti private ateliere mestesugdresti, unelte si tehnici de prelucrare
traditionale etc.). Persistenta ideii ca autoritatile locale trebuie sa detind initiativa si sa
rezolve problemele comunitdtii rurale nu va aduce un progres socio-economic rapid. Deci,
managementul propriei afaceri in turism, axatd pe contributia proprietarului sau a unui

administrator, are o importanta deosebita.

Cerinte generale si specifice in functionarea linei de pensiuni turistice rurale.
Orice pensiune reprezintd o investitie ce vizeazd desfasurarea unei activitdti si
obtinerea de profit. Pentru a avea reusitd si rezultate bune pe termen lung se impune

respectarea unor cerinte care asigurd, in final, servicii de calitate si atractivitate pentru turisti.

> Cerinte generale

scunoasterea §i consultarea legislatiei In vigoare pentru a respecta cerintele minime
obligatorii in realizarea unei constructii cu functie turistica, astfel incat in faza de proiectare
si de constructie sd fie respectate toate cerintele pentru a functiona in deplind siguranta
(certificat de urbanism, aviz de constructie);

sobtinerea autorizarii ca activitate economicad (Legea nr. 31/1991), unde un proprietar
poate functiona ca persoana fizica autorizatd dacd are pregatire in domeniu; asociatie
familiald sau societate comerciald cu raspundere limitatd (ca unic participant, sau mai
multi participanti). Cea mai avantajoasd, in conditiile actuale, este asociatia familiala
pentru care se cere avizul primdriei locale si apoi inscrierea la Camera Judeteand de

Comert si Industrie si la Registrul Judetean al Comertului (Legea nr. 26/1990) pentru a
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obtine in final certificatul de inmatriculare;

somologarea pensiunii turistice (HG nr. 972/1998) prin intermediul reprezentantilor
zonali ai Oficiului de Autorizare si Control in Turism, care atribuie certificatul de
clasificare pe margarete. Conditiile cerute de o anumita categorie de clasificare trebuie
indeplinite pe toata durata de functionare a pensiunii;

*inscrierea in evidenta administratiilor fiscale judetene, pentru a depune bilanturile
financiar-contabile si pentru a achita taxele si impozitele datorate;

sorganizarea $i aranjarea spatiului exterior (Ordinul Ministrului Turismului 510/2002).
Amplasamentul trebuie sd fie departe de orice sursa de poluare, fara factori de risc natural
(alunecari, zona inundabila, prabusiri etc.); sa ofere conditii pentru parcarea autoturismelor
st rulotelor; spatii de gradind pentru servit masa, joaca pentru copii, practicarea sporturilor
usoare (badminton, tenis de masd, minigolf etc.); existenta unor ateliere artizanale unde
turistul poate cunoaste tainele unui mestesug specific zonet;

erealizarea unor dotari de infrastructura tehnico-edilitara care sa sporeasca confortul

oferit turistilor: alimentare cu apa (instalatie publica, ori proprie), canalizare, alimentare cu
energie electricd; existenta unui sistem de incalzire (pe baza de combustibil solid, lichid,

gazos), mijloace de evacuare a deseurilor menajere.

» Cerinte specifice
In functie de caracteristicile locale si regionale ale potentialului turistic natural si

antropic se contureazd si o serie de cerinte specifice, de care pensiunile trebuie sd tina

seama:
sorganizarea §i ornamentarea spatiilor de cazare intr-un anume stil - clasic,
traditional, modern - pentru a oferi originalitate si a spori atractivitatea;

scontrolul si planificarea aproviziondrii cu produse alimentare necesare pentru
realizarea unor meniuri variate si atractive;

planificarea si coordonarea relatiei cu furnizorii de produse de uz general si
individual,;

eorganizarea spatiilor colective de petrecere a timpului liber (mijloace radio, TV,

videoplayer, jocuri de societate, minibiblioteca).
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» O alta serie de cerinte se refera la relatia dintre gazda si turisti, care trebuie sa fie o
relatie de respect, comunicare, toleranta, exprimata prin:
epunctualitatea si amabilitatea - ca mod de primire si servire a turistilor;
srespectarea confidentialititii asupra datelor personale ale turistilor si asupra
activitatii curente a pensiunii;

easigurarea unei minime pregatiri prin cursuri de scurtd durata;

in domeniul turismului se utilizeaza in mod curent marketingul mix, care include mai
multe obiecte care au drept scop final realizarea unui profit si succes pe piata turistica
existentd la un moment dat. Pand in deceniul noua al secolului XX, marketingul-mix se axa
pe patru componentelor esentiale: politica de produs, politica de preturi, promovare si
distributie, inceputul noului secol aduce in prim plan extinderea mixului, acesta incluzand
noi concepte (politica de personal, de proces si de facilitati).

O atentie deosebitd se acorda ,,construirii” relatiei cu clientii pe termen mediu si
lung, cunoasterii pietei turistice si a potentialilor clienti. Fiecare componentd a
marketingului-mixului poate contribui la mentinerea unei pensiuni pe 0 anume piatd, cu un
segment propriu de clienti.

a) Politica de produs exprima modul de formare si continutul ofertei turistice.
Produsul turistic rural cuprinde o suma de bunuri materiale si servicii menite sa satisfaca
cerintele si motivatiile turistilor, in general, produsele turistice se individualizeaza printr-un
evantai de caracteristici: existenta materiala sau nemateriala si imposibilitatea stocarii,
elasticitatea i simultaneitatea consumului cu cea a productiei, imposibilitatea evitarii unor
diferente etc.

Structura produsului turistic rural romanesc se axeazd pe cateva componente
esentiale:

* teritoriul, reprezentat prin pozitia si asezarea geografica, unitatile de relief, tipurile
de clima, formele si etajele de vegetatie si fauna, ariile protejat;

* populatia - care prin miscarea naturala, migratorie, structurd (pe grupe de varsta,
sexe, ocupatie, religie, etnie, mediu de viatd) Banatul Montan (judetul Caras-Severin) spatiu

multietnic si multiconfesional este elementul de sustinere a serviciilor turistice oferite, iar
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prin limba Banatul Montan-plurilingvism, atitudine, obiceiuri, mod de viatd, maresc
identitatea de culturd si civilizatie;

* activitdtile economice, care au ca suport principal ocupatiile agricole,
mestesugaresti, comertul, transportul si infrastructura locald, cu tendinte de orientare tot

mai evidente catre sectorul tertiar.

Aceste componente structurale ofera produsului agroturistic, de turism rural nota
de originalitate, autenticitate si atractivitate. Prin prisma lor se pune problema sustinerii
acelor gospodarii tardnesti care sunt situate In localitdti reprezentative pentru zonele
etnografice din judetul Caras-Severin, gospodarii care sd aiba atribute proprii favorabile
turismului §1 promovarii unui turism rural de calitate, cu durabilitate in timp.

Politica de produs este foarte importantd deoarece se orienteaza catre calitate si
satisfacerea exigentelor clientilor; uneori poate depasi asteptarile acestora. Astfel de
produse sunt tot mai solicitate pe piata turisticd aflatd Tn continud expansiune si

fragmentare (ex. produsul turistic Banatul Montan rural).

b) Politica de preturi

In functie de continutul si dimensiunile produselor turistice rurale exista si
anumite variabile de preturi care evolueaza diferentiat in functie de cerere-oferta,
segmentele de clienti, instrumentele de promovare si modalitatile de distributie.

Turismul rural utilizeazd mai mult diferentierea pretului pe componente (cazare, mic
dejun, pensiune completa, agrement etc.) care, desi are multe dezavantaje, este practicat
de majoritatea proprietarilor de pensiuni rurale. In functie de evolutia in timp si spatiu
a/cererii si preturile pot avea oscilatii destul de mari (cresterea sau reducerea veniturilor
turistilor, evolutia vremii etc.). Cei care reusesc sd aiba un grad de ocupare mai bun sunt
cel care practicd preturi diferentiate in functie de perioada din an si serviciile oferite.

In ultimii ani se constatd o crestere evidenti a preturilor, dati de doud elemente:
dorinta de a amortim mai rapid costurile de investitie (modernizari, dotari noi) si calitatea,
mai ales in zonele unde turismul rural a luat avant deosebit (in functie de segmentele de
consumatori uneori).

In domeniul preturilor, la pensiunile rurale si agroturistice din Judetul Caras-Severin, se
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contureaza doud modalitati de abordare efectiva:

-preturile forfetare, ce cuprind un anume pachet de servicii, de obicei de bazai,
celelalte fiind platite separat;

-all inclusiv, unde preturile practicate includ o serie de servicii ce asigurd un grad de
confort si de satisfacere mai mare.

¢) Mai nou se aplica, tot mai frecvent, s1 o politica a facilitatilor prin care se asigura
accesul turistilor la o serie de servicii suplimentare (spectacole, vizite la muzee locale, mici
excursii si reduceri la tarife etc.). Astfel, de la primatul productiei se trece la cel de
atragere a unui numar cat mai mare de clienti, in aceastd formad de turism nu existd o
bursa de preturi.

d)Politica de distributie

Posibilitdtile de a avea un mare numar de turisti sunt date de modul in care
prestatorul de servicii turistice 1si poate vinde produsele. Comercializarea acestora in spatiul
rural se dovedeste a fi un demers dificil, deoarece nu exista canale de distributie specifice,
axate pe turismul rural.

In experienta europeani sunt lucruri complet separate - comercializarea si
asocierea), cu sprijinul unor agentii de turism. Proprietarii de pensiuni rurale nu detin
mijloace si rezerve financiare pentru a avea propriile canale de distributie, sau un lant de
agentii specializate pentru o asemenea forma de turism.

Plata se face cash, mai putin prin carti de credit, carduri, decontare, deoarece in spatiul
rural nu exista echipamente necesare.

In ultimii ani, manifestarea unui spirit concurential mai puternic a schimbat
modul de a se face distributia, multi proprietari apeland tot mai mult la agentii specializate,
site-uri pe internet.

Existd si situatii cand (la inceput), pentru a avea clienti, proprietarii folosesc
canalele de distributie specializate, iar ulterior, cand si-au conturat o anumitd categorie de
clienti, s mearga pe cont propriu, prin promovarea directd si fidelizarea clientilor. Astfel,
nu mai sunt obligati sd achite un comision, care uneori este prea ridicat pentru aceasta
forma de turism (concluzii rezultate din Chestionarul emis catre proprietarii pensiunilor

din Judetul Carag-Severin).
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e) Politica de promovare

Prezentarea, pe piata turisticd, a produselor turistice, transformare intentiilor de
cumpdrare In consum efectiv se face prin instrumente de promovare. Derularea acestei
politici trebuie sa aibd in vedere caracteristicile produselor, cerintele clientilor, nivelul
concurentei.

Caracterul divers al produselor din turismul rural face ca activitatea promotionald sa
inregistreze un alt mod de a actiona pe piata turistica, prin mesaje si instrumente specifice.

Pensiunile rurale romanesti nu detin un brand specific care sa fie utilizat ca instrument
de promovare. Astfel, in general, se apeleaza la indicatoare pe drumuri europene, nationale,
judetene; centre de informare turistice; sigle asezate pe garduri §i peretii exteriori ai
pensiunilor; publicitate in ziare locale, sau direct de la un client la altul. Alte mijloace
precum mass-media (TV, radio) sunt mai putin folosite deoarece costurile sunt ridicate.

Multi proprietari de pensiuni rurale din judet editeaza pliante, brosuri, cataloage, site-uri
internet, acorda interviuri in cotidiene de mare tiraj, in turismul rural sunt mai putin folosite
agentiile de publicitate specializate In actiuni promotionale, datoritd costurilor, chiar daca
prin intermediul unor asociatii existd posibilitatea de a participa la expozitii si targuri de
turism.

J) Politica de client consta in atragerea clientilor si fidelizarea relatiei cu acestia, in
acest sens sunt deosebit de valoroase informatiile referitoare la locul de resedinta a clientilor,
formarea educationala si profesionald, veniturile, stil de viata, obligatii familiale etc. Relatia
mai apropiata de clienti, cunoasterea acestora sprijina orientarea Produselor turistice cétre
motivatiile si nevoile turistilor, asigura obtinerea satisfactiei si succesului in orice
pensiune rurald sau agroturistica.

Scopul final al acestei politici este polarizarea unui numar cat mai mare de clienti i pastrarea
legdturii in timp cu acestia, in acest fel de produce fenomenul de cumparare repetatd a
pachetelor de servicii turistice la nivelul aceleiasi pensiuni turistice turale. Loialitatea
potentialilor clienti, frecventa cumpararii asigurd existenta unei politici de facilitati catre
clientii cei mai vechi si o imagine mai bund a pensiunii pe piata turistica; se produce ceea

ce cere turistul, iar produsul se bucura de o distributie si vanzare rapida.
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g) Politica de proces se refera la ciclul de viata al relatiei cu orice potential client.
Initial se porneste de la informarea detaliata, apropierea si atragerea acestuia cdtre un
anume produs turistic; ulterior se manifestd decizia de cumparare, derularea in sejur a
pachetului de servicii achizitionate. Dupd finalizarea sejurului relatia cu clientul poate
continua prin schimb de informatii asupra unor noi produse turistice. Astfel, proprietarul
(administratorul) unei pensiuni rurale isi poate pdstra unii clienti pe termen lung, poate
aprecia mai bine nivelul de satisfactie si poate interveni pentru a creste calitatea serviciilor
prestate.

Comparativ cu alte forme de turism, in cel rural, formele de promovare,
instrumentele si tehnicile folosite sunt mai simple, cu adresabilitate mult mai directa, cu
punerea in evidenta a imaginii si serviciilor oferite de fiecare gospodarie in parte.

Ceea ce lipseste astazi turismului rural din judetul Caras-Severin este o cercetare mai
atentd a clientilor, a segmentelor de clienti, a preferintelor acestora. Diversificarea
produselor turistice inglobate in turismul rural va determina o diferentiere a atractiilor
turistice, a posibilitatilor de agrement, de acordare a unor facilitati. Prin aceste demersuri se
poate face fatd mai bine concurentei §i se poate atrage un numar mai mare de turisti.

Cunoasterea aspectelor de marketing, aplicarea cerintelor acestuia fac ca orice
pensiune sd functioneze bine, ca o afacere si permit realizarea unei evaludri a punctelor
slabe, tari, a oportunitatilor viitoare si riscurilor aduse de noi concurenti.

Acesti pasi in desfasurarea marketingului in turismul rural au rolul de a permite
valorificarea resurselor turistice locale, de a dinamiza si alte activititi economice care
deservesc industria ospitalitatii, in timp, se poate realiza si o specializare a pensiunilor
turistice din judetul Caras-Severin pentru sporturi usoare sau sporturi extreme, turism de
aventurd, vanatoare si pescuit sportiv, pentru agroturism sau diferite activitati agricole
usoare etc. Aceastd abordare modernd constituie un punct de sprijin in aparitia si
dezvoltarea, in plan economic, a unei pensiuni rurale, cu sansa de a obtine rezultate bune si

profitabile.
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6.2. Tipuri de produse turistice rurale utilizate de turistul european.

Dupa maniera in care ele sunt constituite distingem urmatoarele tipuri de produse
turistice prioritar solicitate de catre turistul european:

a) produsele turistice alcatuite de turistul insugi plecand de la elementele constitutive
ale vacantei in care el se Inscrie. Este cazul - spre exemplu - al campingurilor de la
tarmul marii: incepand cu cazarea sa, activitatile practicate pe plaja, plimbarile
in localitate sau excursiile programate in imprejurimi;

b) produsele turistice dinainte aranjate de catre mediul de primire. Este cazul fermelor
care propun gazduire asortatd cu posibilitatea practicarii pescuitului, echitatiei sau
in imprejurimi;

c) produsele turistice alcdatuite de un profesionist in turism pentru clientela sa,
pornind de la elemente raspandite sau disparate. Este cazul sejururilor organizate;

d) produsele turistice '"totul inclus'’, raspandite sub numele de "produse forfetare".

Alcatuite astfel incat incearcd acordarea unui produs complet clientului care sa-i
satisfaca asteptdrile si care incearcd echilibrarea componentelor in cadrul unui just raport
pret/calitate. Constatam astfel cd europenii sunt atrasi de bogatiile naturale si sunt sensibili
la "un cost al vietii mai putin ridicat".

Coerenta programului global: dezvoltarea capacitatilor de primire hotelierd cu
dotarile de comert, servicii, de locuit pentru personalul deservant, de transporturi locale;

€) construirea unei agentii in jurul unui lider (conducdator) cu experientdi
care sa se poatd impune §i sd impund demersuri de marketing care sa se reverse
asupra produselor turistice in acord cu asteptarile clientelei vizate;

f) in sfarsit, este necesar sd se acorde timp si incredere responsabililor acestei

dezvoltari (actiuni), la adapostul fluctuatiilor politice locale, caci abia la capdtul a

10-15 ani se poate aprecia succesul actiunii intreprinse.

Tindand cont de cele prezentate mai sus §i particularizdnd la conditiile si

PR
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actiune concertatd si de lungd duratda a tuturor: Intreprinzatorilor, a Ministerului
Turismului, Asociatiei Nationale de Turism Rural Ecologic s1 Cultural, a bancilor si nu
in ultimul rand a partidelor politice si statului, pentru realizarea cadrului legal adecvat.
Toate actiunile propuse trebuie sd ocroteasca si sa sprijine relansarea acestei activitati,
incercari timide au fost realizate, dar consideram ca este nevoie de mai mult si In acest
sens vom Incerca in continuare sd schitdm cateva din cerintele unei baze temeinice

pentru turismul rural romanesc.
6.3. Satul banatean de munte si din Campia Voivodinei - produs turistic.

Satul banatean de munte - in general, si cel cu vocatie turisticd - in special,
reprezintd un produs turistic inedit in egald masurd pentru piata nationald cat si pentru cea
mondiald. Pe de altd parte satul turistic romanesc poate contribui la descoperirea tarii
noastre - ca posibild destinatie turistica, creand interesul fatd de Romania ca loc ce ofera o
larga gama de experiente, de vacante de calitate si chiar oportunititi de afaceri. Afirmatia se
bazeaza pe:

¢ gama larga de resurse naturale si culturale,

¢ facilitatile si experientele turistice diverse,

¢ bunul raport pret / calitate,

¢ trasaturile de specificitate si unicitate ale tarii noastre:

- oamenii (grupuri si religii diferite),

- istoria (cladiri, evenimente, legende),

- cultura (scrisa, arta, costumele, muzica, dansul, teatrul, mestesugurile, bucataria,
deprinderile speciale), - geografia si topografia (zonele de munte) existente in cadrul
satului romanesc, in cadrul patrimoniului nostru natural (indeosebi in cel afectiv si in
cel comun). In acelasi timp, satul romanesc reuneste:

¢ importante locuri pitoresti, montane, riverane;

¢ inestimabile mosteniri religioase si interculturale;

¢ ape minerale si termale; flora si fauna inedita;

¢ vechi traditii, apreciate si respectate pe plan international: artd si mestesuguri
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(teatru, muzica, poezie, dans, picturd, sculpturd);
¢ gama variatd si de buna calitate de atractii si facilitati.

Montarea, armonizarea, concertarea si asimilarea unora dintre valorile; perene ale
satului in cadrul unor aranjamente turistice conduce la fabricarea unor produse turistice
rurale romanesti de o certa valoare si cu un caracter inedit inconfundabil.

Dorind o clasificare conceptuald vom prezenta pentru inceput acceptiunea clasica a
notiunii de produs. Aceasta ar reuni atributii si caracteristici tangibile, fizice si chimice,
reunite intr-o forma identificabild. Viziunea moderna de marketing prezinta produsul
din perspectiva asteptarilor pe care consumatorul/utilizatorul le are si cdrora produsul le
poate raspunde in grade diferite, rezultind de aici importanta raportarii produsului la
universul consumatorului si nu la cel al producatorului.

Prin prisma celor prezentate constatdm cd lumea produselor turistice, reunitd in
piata turistica, este mult mai vasta si cu un grad de diversitate dificil de precizat. Astfel, vom
constata cd ceea ce numim generic produsul turistic rural sau satul turistic - produs turistic,
reprezintd o reducere fortata si abstracta la unitate. Apreciem, data fiind marea diversitate a
posibilelor componente ale unui produs turistic in general si a produselor turismului rural in
particular, cd reducerea de la parte la intreg nu poate fi utilizatd decat pentru usurarea
expunerii. In sprijinul afirmatiilor noastre aducem prezentarea satului banitean de munte ca o

potentiala destinatie turistica.

6.4. Ineditul satului turistic din Banatul Montan si din Banatul de Sud,

rezultat al contrapunerii interculturale.

Privind turismul ca pe o formd de contrapunere interculturald vom constata ca
personalul din tara gazda este preocupat, in procent ridicat, de transmiterea de informatii
culturale despre propria patrie. Totusi ceea ce se preia de la un grup la altul sunt: articolele
de vestimentatie, obiecte de artd populara deosebite si specifice tarii, muzica, cuvinte.

Constatam ci in general schimburile se realizeazi la nivel de simboluri. In randul
simbolurilor turismului romanesc s-ar putea include: muzica §i portul popular,

mestesugurile, produsele gastronomice, dansurile, instrumentele populare, articole de
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artizanat si multe altele.

Constientizarea ineditului, a deosebirilor si a punctelor comune, pot sluji pentru
realizarea de produse turistice cum ar fi: invatarea limbii roméne, initierea Th muzica
instrumentala si vocald, deprinderea de mestesuguri (oldrit, sculpturd in lemn, tesut, picturd
pe sticld etc.), invatarea de dansuri populare romanesti, introducere in gastronomia
romaneasca etc.

Toate acestea ar personaliza oferta turistica rurala romaneasca si reprezinta doar
o parte a atractiilor care raman a fi introduse 1n circuitul turistic si deci valorificate economic.
Chiar daca in mare parte cei ce practica in momentul de fata turismul rural nu privesc aceasta
activitate ca pe o afacere 1n sine ci doar ca pe o activitate complementard - prioritare
ramanand, asa. cum este si normal de altfel, activitatile agricole - din contactul cu turistii
strdini gazdele vor resimti nevoia invatarii limbilor turistilor.

Interesul primar il reprezinta nevoia de comunicare, iar mai apoi trebuinta
reclamei propriilor afaceri. Se vor realiza astfel inevitabile relatii personale intre
oameni foarte deosebiti si pe cdi foarte variate. Aceste relatii personale vor contribui la
cunoasterea realitatilor si intelegerea mentalitatilor Intre oaspeti si gazde, scotand in evidenta
ineditul satului roméanesc.

Manifestarea ineditului consta in:

e cxecutarea manuald a majoritatii activitatilor casnice si gospodaresti (lucrari agricole si
agrozootehnice),

e modul de preparare a produselor gastronomice,

e activitatile manufacturiere din segmentul mestesugaresc,

e datinile si traditiile populare,

e instalatii tehnice populare,

e instalatii arhaice industriale (mori cu ciutura si butoni, ateliere si cuptoare de olari, s.a.),
e varietatea peisajului,

e monumente ale naturii, parcuri nationale i naturale, areale protejate,

e servicii religioase monahale,

e si incd multe altele.
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