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1. Scurt Memorandum de investitii

Avand in vedere ajustirile introduse de pandemia COVID-19,
sectorul hotelier trece printr-o perioada dificila. Cu toate acestea,
dezvoltarea hotelului astazi nu este mai putin relevanta $i promitatoare. In
timpul pandemiei, multe facilititi din sectorul turismului au incetat
activitatea. In acest sens, hotelurile, care 1si continua activitatea, revendica

pozitii mai favorabile pe piata serviciilor hoteliere.

Extinderea geografiei $i raspandirii intreprinderilor mici $i mijlocii,
creste numarul de calatorii periodice de afacert $i recalificare profesionala
care necesitd migcare in intreaga tard. Acesti factori contribuie la cresterea
activa a cererii de locuri de locuit. Ar trebui sa acordati atentie clasei de
mijloc $i sd va concentrati pe furnizarea de servicii de calitate la preturi

accesibile.

Factorii cheie ai succesului:

® camere confortabile;

® calitate ridicata a serviciilor furnizate;
® |ocatie buna;

® preturi rezonabile;

® dezvoltarea dinamica a cererii.



2. Descrierea serviciilor furnizate

Intreprinderea municipald "HOTELUL" BALTI "" are urmitoarea

lista de servicii furnizate:

1) .Servicii complexului hotelier

- intreprinderea municipala are 85 de camere.
Dintre ei:

- 5 camere single fara facilitati;

- 8 camere duble fara facilitat;

- 3 camere single cu facilitati partiale;

- 4 camere cu un pat queen-size cu facilititi private;
- 19 camere single cu facilitat;

- 26 camere duble cu facilitate;

- 2 junior suite;

- 15 apartamente;

- 2 camere "Apartamente".
2). Servicii de catering -
hotelul are o cafenea cu 80 de locuri.
3) Servicii pentru vehicule -

Clientii hotelului isi pot ldsa vehiculele in curtea dotata cu supraveghere

video.
4) In plus, hotelul inchiriazi spatiu gratuit pentru birouri.
5). Servicii de sali de conferinte cu o capacitate de 40 si 80 de locuri.

0). Hotelul are un salon de infrumusetare (servicii de maegtri pentru femei

si barbati, maestri pentru manichiura $i pedichiura, cosmeticient).
7). Serviciu de spalitorie.

8). Chiosc.



Majoritatea camerelor includ un pat, dulap, oglinda, noptiera, telefon, TV

mic, lampa de birou, scaun, fotoliu, mini-frigider, baie cu dus.

Locatie - centrul oragului, la cativa pasi de parcul central pentru copi,
palatul culturii, centre comerciale, cafenele, restaurante, locuri de

divertisment, banci.
Servicii oferite in cadrul hotelului:
® curatarea zilnica a spatiilor;
® fier cu masa de calcat;
® accesorii pentru baie;
® disponibilitatea conexiunii wi-fi in camere.
3. Descrierea pietei de vanzari

Publicul tintd are o gama foarte larga. Practic, acestea sunt persoane tinere
si de varsta mijlocie, cu o pozitie activa in viatd, cu un nivel mediu de venit.
Rezulta ca accentul principal ar trebui sa fie pus pe public, al carui scop
principal este turismul, calatoriile de afaceri, evenimentele sportive,
evenimentele culturale, precum $i educatia $i formarea, participanti la
diferite conferinte, seminarii $i instruiri. Ponderea lor totala este de cel
putin 70%.

4. Vanzari §i marketing

Politica de marketing joacd un rol important in dezvoltarea afacerii. O
atentie speciala ar trebui acordatd acestui domeniu pentru a satisface

cererea tot mail mare.



Mati intai trebuie sa creati un brand i un site web original al companiei, sa

va inregistrati pe retelele sociale.

Acum, principala sursa de publicitate este internetul. Utilizati principalele

canale de promovare:
® publicitate in Google;
® publicitate pe retelele de socializare;

® inregistrarea in cataloage online precum booking.com, trivago.ru,

travelline.ru.

De asemenea, ar trebui s fim atenti la plasarea offline. Una dintre cele mai
eficiente metode este publicitatea In gari, cooperarea cu agentiile de turism,

centrele de afaceri $i serviciile de taxi.

Cuvantul din guri este unul dintre cele mai eficiente $i dovedite moduri de
dezvoltare. Atentia noastra este intotdeauna indreptata catre servicii, pentru
a imbunatati calitatea serviciilor oferite. Piata se dezvoltd in mod dinamic si
trebuie sa fii constient de toate schimbarile pentru a avea intotdeauna un
avantaj competitiv. Un client multumit este garantul dezvoltarii $1 scaldrii

noastre constante.

A fost creat un sistem de loialitate pentru clientii obisnuiti. Asa cd la a doua

vizitd, o persoana ne alege hotelul, pentru ca aici are o reducere.
5. Concurenta

Punctele forte ale companiei noastre sunt:

- Locatia hotelulu,

- Multi ani de experienta;

-Un numadr mare $i o varietate de camere;

- Integritate in furnizarea de servicii;

-Disponibilitatea retelei Wi-Fi.



Punctele slabe de astdzi sunt urmatoarele aspecte:

- Lipsa fondurilor proprii, lipsa investitiilor in renovarea incaperilor $i a

zonelor comune;
- Amenintare din partea concurentilor intra-industriali;

- Amenintarea de la proprietarii de apartamente private, inchirierea

locuintelor in mod pirat;
- Este posibil ca noi concurenti s intre pe piata;

- Criza economicd, situatia financiara dificild a intreprinderilor - clientilor,
o scadere a puterit de cumparare a populatiei, ceea ce duce la o scadere a

cererii de servicii hoteliere.

Industria ospitalitatii este una dintre cele mai rapide industrii de servicii.
Mai mult, existd o multime de locuri in hotelurile oragului. Astfel, avantajul
tatd de ceilalti participanti la piata, in primul rand, este locatia noastra. Dar
sarcina principald pentru noi este imbunatatirea calitatii serviciilor furnizate.
Si calitatea serviciile furnizate implicd reinnoirea stocului camerei, care este
un eveniment destul de costisitor. Veniturile companiel astizi nu permit
reinnoirea numarului de camere in suma necesara folosind fondurile

proprii.

Industria ospitalitatii este una dintre industriile de servicii cu cea mai
rapida crestere. Mai mult, existd o multime de locuri in hotelurile orasului.
Astfel, avantajul fata de ceilalfi participanti la piata, in primul rand, este
locatia noastrd. Dar sarcina principald pentru noi este imbunatatirea calitatii
serviciilor furnizate. Iar calitatea serviciilor oferite presupune reinnoirea
stocului de camere, care este o intreprindere destul de costisitoare.
Veniturile companiei astazi nu permit reinnoirea numarului de camere in

suma necesara folosind fondurile proprii.



tabelul 1

vgyee

Evaluarea competitivitatii

Ne | Index Rapoarte de competitivitate
Hotelul Hotelul Hotelul Hotelul
BALTI Elit Vis-Pas Astoria
1. | Locatie Centru Centru La periferia | La periferia
langa parc orasului orasului
Balti Balti
2. | Disponibilitate parcare Existd Existd Exista exista
3. | Alimente Existad - Existd existad
4. | Adaugare de calitate Medie Superioard | superioara | superioard
servicii
5. pret
Costul de trai accesibil pret mare | pret mare | pret mare

In stabilirea preturilor, hotelul foloseste o metoda de stabilire a preturilor

bazati pe nivelul preturilor actuale de pe piati. In medie, pretul unui pat

este de 250 de let pe zi.

Alegerea metodei de stabilire a preturilor se datoreaza faptului ca

clasticitatea cererea In acest caz este dificil de masurat, respectarea nivelului

preturilor actuale inseamna mentinerea unui echilibru normal in cadrul

industriei.




Tabelul 2

Evaluarea punctelor tari §i a punctelor slabe ale intreprinderii

Puncte tari

Puncte slabe

1.

2.

Sistem de distributie

1. Disponibilitatea managerilor cu
experienta;

2. Analiza nevoilor consumatorilor
de servicii;

3. Organizarea instruirii
personalului;

4. Lucrati la diferite forme de plati;
5. Acumularea experientei de
vanzare $1 construirea unei baze
datele despre consumator

1. Experienta publicitard personala
insuficienta;
2 Nevoia de risc

Servicii

1. Capacitatea de a furniza servicii in
conform dorintelor specifice

client;

2. Planificarea prospectiva a
volumelor de vanzari;

3. Furnizarea de setrvicii conexe

1. Lipsa oportunitatii de a influenta
furnizorii;
2. Certificarea serviciilor furnizate;

Activele financiare proprii ale intreprinderii

1.Independenta financiara

1. Insuficienta activelor circulante $i
a locurilor pentru
raspuns prompt la cresterea cererii

Organizarea managementului

1. Reactie mobila la schimbarea
conditiilor de pe

plata;

2. Prezenta grupurilor de lucritori
calificati

1. Nu toate deciziile pot fi luate de
conducere

Imagine de hotel

1. Nivel ridicat de serviciu

1. Indeplinirea obligatiilor asumate
in temeiul profit minim sau zero




6. Evaluarea riscurilor §i asigurarea

Tipurile de riscuri $i metodele asigurarii lor sunt prezentate in Tabelul 3.

Tabelul 3

Tipuri de riscuri $i metode de asigurare impotriva acestora

Tipul de risc

Gradul de risc

Metode de asigurare
impotriva riscului

1

2

3

1.COVID-19

Inevitabil

1. Cresterea volumului
spatiilor inchiriate

2. Reducerea costurilor
maxime

3. Respectarea tuturor
masurilor pentru a
asigura siguranta
oaspetilor hotelului

2. Nefavorabil
schimbari
piatd
conjunctura

Inevitabil

1. Cercetare de piata de
marketing profunda,
efectuate sistematic;

2. Aplicarea metodelor
progresive

serviciu Clienti

3. Rezistenta
concurenti.

Lipsit de scrupule
Concurenta

Acceptabil

1. Folosirea metodelor
de protectie judiciari;
2. Urmarirea conditiilor
pietei;

3. Folosirea aparatului
de marketing

4. Procesele de inflatie

Acceptabil

1. Efectuati un pret
rezonabil

politicieni: cresterea
preturilor nu rimane in
urma fata de rata
inflatiei

5. Financiar
Riscuri

Inevitabil

1. analiza activitatilor
financiare $i economice




In contextul pandemiei In curs de destasurare COVID-19, este necesar
sa fim foarte atenti la prezicerea performantelor financiare $i economice ale
hotelului. Se poate spune fard echivoc ca procesul de redresare economica
in general si industria hotelierd, in special, va fi lung $i va necesita
concentrarea tuturor eforturilor posibile din partea conducerii hotelului si a

personalului.

In contextul unei scaderi temporare a cererii de servicii hoteliere, sdli de
conferinte $1 servicii de restaurant, ar trebui sa se utilizeze mai activ

posibilitatea furnizarii de spatii hoteliere neutilizate pentru inchiriere.

Politica de preturi intr-o perioadad de scadere a cererii pentru servicii
hoteliere $i de restaurant ar trebui sa devina $i mai flexibild $i mai

personalizata.

Avand in vedere lipsa fondurilor proprii necesare dezvoltarii
intreprinderii, devine urgentad cautarea $i participarea la programe de

investitii pentru dezvoltarea regiunii.

In ciuda dificultatilor, sunt sigur cd, cu sprijinul fondatorului,

compania noastra are o perspectiva de dezvoltare.

Svetlana VLOS



