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EDITORIAL HRE

Carmen Filote lonescu - Editor in Chief

Toti suntem ,,ambasadori”
ai unui brand

N " fiecare zi, suntem ambasadorii de

»Cover story” din editia de fata. lar acest

adevar, atat de simplu si totodata atat
de evident, m-a coplesit. Da, poate ca pare evident
pentru cei care lucreaza in industria ospitalitatii, dar
este valabil si ar trebui sa fie obligatoriu pentru oricine,
din orice domeniu. Poate c&, daca am tine seama intot-
deauna de acest lucru, comunicarea dintre noi ar fi mai
buna, iar respectul reciproc nu ar mai fi o problema.
Poate cé fiecare dintre noi avem o cunostinta care
se poarta urat cu ospatarii, chelnerii, receptionistii

brand ai locului in care lucram”, a spus
unul dintre cei trei intervievati ai rubricii

Industria ospitalitdfii este frumoasa si ar fi si mai frumoasa daca toate
partile implicate ar fi nu numai ,,ambasadorii de brand ai locului in
care lucreazd’, ci si ambasadori ai propriului ,brand”.

[ren
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sau cameristele s.a.m.d., cu aere de superioritate
care nu fac decat sa demonstreze contrariul. In
acelasi timp, poate ca fiecare dintre noi am trait si
momente in care, atunci cand ne aflam la restaurant
sau cazati la hotel, am fost tratati superficial, fara
rabdare sau chiar nepoliticos. Nu cumva e un cerc
vicios? Nu cumva uneori avem ghinionul sa fim
»primiti” de un receptionist cu care un client nemul-
tumit de ceva, orice, s-a purtat urat acum o ora? Si

viceversa: nu cumva am vorbit rastit sau nepoliticos
cu un chelner doar pentru ca suntem suparati sau
ne-a enervat cineva in trafic?

Un alt intervievat spunea: , Trebuie sa ai in minte ca
oamenii ies in oras sa se simta bine — poate au avut

0 zi grea, poate au probleme personale etc. lar noi
suntem acolo ca sa le facem ziua putin mai bund”.
Poate ar trebui sa tinem cont ca si viceversa este la fel
de valabila. Si sa nu pierdem din vedere faptul ca toti
suntem clienti/oaspeti la un moment dat.

in general, in media sau la evenimente, ambasadorul
de brand al unui business este reprezentat de propri-
etar, actionari, general manager sau CEO, maketing &
sales manager. Acum, am vrut sa aducem in prim-plan
membri la fel de importanti ai catorva echipe din
Bucuresti, pentru a ne oferi o alta perspectiva, un alt
unghi prin care se ,vede” locatia, businessul, meseria,
oaspetii si, nu in ultimul rand, industria in ansamblul ei.
intr-un domeniu atat de competitiv si provocator
precum ospitalitatea, atuuri precum rabdarea,
empatia, flexibilitatea sunt mai mult decat esentiale,
nsd aceste abilitati trebuie sustinute de un mediu
de lucru echilibrat, constructiv si motivant, si, mai
ales, de 0 bund comunicare in echipa.

Industria ospitalitatii este frumoasa si ar fi si mai
frumoasa daca toate partile implicate ar fi nu numai
»ambasadorii de brand ai locului in care lucreaza”,
ci si ambasadori ai propriului ,,brand”.
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SPHERA GROUP VA

LANSA UN NOU CONCEPT

Sphera Franchise Group a deschis recent

prima sa unitate sub brandul Cioccolatitali-
ani in statiunea Riccione din zona turisticd
Rimini, Italia. Grupul a achizitionat drepturi-

le de franciza pentru Ciocolatitaliani de la

grupul italian Gioia in toamna anului 2024
si are in plan deschiderea a 20 de unitati in
urmatorii cinci ani, dar si dezvoltarea bran-

dului pe piata romaneascad, incepand de

anul viitor. Aceasta inaugurare marcheaza

lansarea oficiala a planului Sphera Group

de dezvoltare a brandului italian premium.

Noi spatii modernizate la
InterContinental Athénée Palace

Ana Hotels a finalizat lucrarile de modernizare a
spatiilor iconice din cadrul InterContinental Athénée
Palace Bucharest, astfel cd emblematicul The English
Bar, noul restaurant JORJ (situat in locatia fostului
restaurant Roberto’s), Spa-ul si Back Lobby-ul s-au
redeschis in urma unui amplu proces de renovare i
reinventare conceptuald, investitia ridicandu-se la
peste 10 milioane de euro. Aceasta etapa comple-
teaza redeschiderea Café Athénée din septembrie
2024. ,Finalizarea renovarilor la Spa InterContinental
Athénée Palace, The English Bar, Restaurantul JORJ
si zona de Back Lobby marcheazé o noud etapa in
transformarea hotelului InterContinental Athénée

Palace Bucharest. Aceste modernizari completea-

zé investitia de peste 49 de milioane de euro in
camere si spatii de evenimente, incheiata in 2023, si
reflectd angajamentul nostru ferm pentru excelenta si
rafinament in ospitalitate”, a declarat George Copos,
Proprietar Ana Hotels.

The English Bar isi pastreaza farmecul clasic si at-
mosfera boema, reinterpretate intr-un decor modern.
Cocktailurile sunt inspirate din retete cu o vechime de
peste 100 de ani si din povestile oaspetilor de-a lun-
gul timpului, pastrand astfel spiritul autentic al locului.
JORJ deschide un nou capitol, printr-un concept
rezultat in urma unei renovari complete ce a totalizat

TIMPURI NOI SQUARE VA
GAZDUI UN FOOD HALL

Timpuri Noi Square, ansamblul dezvoltat de
Vastint Romania, va gazdui un food hall cu
0 suprafata de aproximativ 6.000 de metri
patrati. New Tales, operat de Fratelli Group,
se va desfasura pe doud niveluri: la parter
vor fi cafenele de specialitate, un cocktail
bar cu scena integrata pentru concerte si
evenimente live, o brutdrie, standuri tip
cold & hot food station si un Deli Market,
iar etajul intai va gazdui restaurante a

la carte — inclusiv localuri tip tapas, un
Garden Bar cu terasa generoasa si alte
concepte gastronomice internationale.

Gura Portitei Resort, extins dupa
o investitie de 10 mil. euro

Gura Portitei Resort si-a redeschis oficial portile dupa un amplu proces
de renovare si o investitie de peste 10 milioane de euro, care a adus o
serie de noi facilitati. Resortul ofera acum 80 de camere noi si alte 50
de noi bungalouri situate pe insula inconjurata de apele lacului Golovita,
0 zona de conferinte cu o capacitate de 250 de persoane si un nou
restaurant, Portita Raiului, cu terasa pe malul lacului. in total, resortul
are acum 145 de camere realizate din materiale naturale si o receptie
complet renovata. Totodatd, a implementat programe de reciclare si
curatare permanenta a plajei salbatice. Pentru segmentul corporate si
teambuildinguri, resortul pune la dispozitie o sald de conferinte complet
echipatd, cu o suprafata de 300 mp, cu acces direct la plaja. Operarea
comerciald a resortului va fi asigurata de Spark Hospitality.
»Gura Portitei este o fasie de
nisip intre ape, aflat intr-o
locatie cu biodiversitate rard, iar
Gura Portitei Resort isi asuma
rolul unui resort eco-friendly
si sustine activ turismul verde.
Totul este gandit pentru a pastra
echilibrul delicat al acestui
ecosistem valoros si pentru a
oferi 0 experienta autentica,
fara compromisuri”, au precizat
reprezentantii resortului.
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3,2 milioane de euro. Restaurantul
se distinge printr-o viziune creativa
si cosmopolita, bazatd pe alaturarea
ingredientelor locale si internationale
de cea mai buna calitate, pe tehnici
inovatoare de gatit, dar si pe practici
sustenabile, cum ar fi zero waste —
circular kitchen. Noul meniu semnat
de Chef Michael Passarelli, care s-a
alaturat echipei in rolul de Chef de
Cuisine, va fi lansat oficial in toamna.
Tn acelasi timp, Spa InterContinen-
tal Athénée Palace vine cu un nou
concept arhitectural, cu un design
modern si facilitati inovatoare pentru
revitalizare si wellness.

National Golf & Country Club a fost

inaugurat oficial

National Golf & Country Club, 0
investitie de peste 60 de milioane

de euro realizata de omul de afaceri
Metin Dogan, a fost inaugurat oficial

in a doua jumdtate a lunii iunie a.c.
Situat la 30 de kilometri de Bucu-

resti, in comuna Niculesti, judetul
Dambovita, clubul se intinde pe o
suprafata de 75 de hectare si cu-
prinde un teren de golf profesionist,

un ansamblu rezidential format din

173 de vile si 111 apartamente, un
restaurant de lux, o sala de evenimente,
precum si zone dedicate altor sporturi si
activitatilor de agrement, piscina si lo-
curi de joaca pentru copii. Restaurantul
The Green by LOFT, sala de evenimente
The Gallery, precum si piscina sunt
operate de Grupul LOFT. Spatiul The
Gallery este destinat atat evenimentelor
corporate si private, cat si pentru gale,
in timp ce restaurantul The Green by
LOFT propune un meniu semnat de Chef
Adrian Tihulca, interpretat zilnic de Chef

Alexandru Nedelcearu si avand la baza
influente mediteraneene si orientale.
Piscina in aer liber completeaza expe-
rienta de leisure, iar oaspetii au acces
la un bar exterior, spatiu de lounge
amenajat cu sezlonguri, baldachine si
zone de umbra.

Inaugurarea complexului a fost marcata
de organizarea primei editii a ,, The Green
Assembly”, un eveniment ce va avea loc
in fiecare an, la inceputul verii, si care isi
propune sa atraga nu doar oaspeti din
Romania, ci si de peste hotare.
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UN NOU CONCEPT SUTA
DE GRAME, IN SEMA PARC

Sema Real Estate a anuntat lansarea unei

noi locatii Suta de Grame in cadrul Sema
Parc, care va functiona ca un spatiu hibrid, cu
bistro, cafenea si bacanie, in care vor fi dispo-
nibile produse gourmet de calitate din Italia,
Grecia, Spania si Romania. Investitia in noul
concept, care ocupd o suprafata de aproxi-
mativ 70 mp, s-a ridicat la peste 100.000 de
euro. Suta de Grame este un brand cu capital
roméanesc, lansat in anul 2023 de Dragos
Neacsa. Pe termen mediu, proprietarul
brandului are in vedere deschiderea a doua
noi locatii, in Bucuresti si Timisoara.

WOLT ESTE OFICIAL
ACTIV IN 34 DE ORASE

Wolt, compania de tehnologie prezenta in
peste 30 de tari, este activa in Romania de
la finalul lunii mai, operand in 34 de orase
din intreaga tara. Potrivit reprezentantilor
companiei, tranzitia de la Tazz s-a realizat
Cu succes, iar miscarea marcheaza un nou
capitol in evolutia pietei locale de livrari,
Wolt aducand pe piata peste un deceniu
de know-how international si un anga-
jament puternic de crestere pe termen
lung. Compania finlandeza a intrat pe piata
romaneasca la mijlocul lunii ianuarie a.c.

Grupul SHC isi extinde portofoliul
preluand Raionul de Peste

Hagag Development intrd pe piata
hoteliera cu primul Radisson RED

Hagag Development Europe va dezvolta primul sau
hotel din Bucuresti odata cu semnarea unui acord de
operare cu Radisson Hotel Group pentru deschiderea
primului Radisson RED de pe piata locala. Proiectul
presupune o investitie de peste 13 milioane de euro
si implicd transformarea proprietatii sale de pe strada

Vasile Lascar nr. 5-7, din centrul Capitalei.

Dezvoltatorul a demarat procedura de autorizare pen-
tru renovarea si conversia proprietatii Vasile Lascar,
o cladire de birouri construitd in jurul anului 1940,
cunoscuta pe plan local ca fostul sediu al Institutului
de Studii Hidroelectrice (ISPH). Vechiul labirint de
birouri din zona istorica a Centrului Vechi este in curs
de proiectare si urmeaza sa fie renovat si modernizat
integral pentru a acomoda un
numar total de 104 camere.
Radisson RED Bucharest
0ld Town va dispune de un
restaurant si un bar, un lobby
generos cu spatiu dedicat
activitatilor de co-working,
de terasa, precum si de spatii
versatile pentru intalniri.
La nivelul superior, hotelul
prevede o sald multifunctio-
nald si 0 zona de tip pop-up
venue, pentru intalniri, eve-
nimente, lansari de produse
si evenimente sociale, plus
zona de fitness.
Noul Radisson RED
Bucharest Old Town va fi
prima proprietate Radisson
RED din Romania. Brandul
este incadrat in categoria
~upper upscale”.

Primul Novotel din afara Bucurestiului se
va deschide la finalul lui 2027 in Timisoara

Grupul Stadio Hospitality Concepts (SHC), unul dintre cei mai dinamici
jucatori din industria ospitalitatii locale, a preluat pachetul majoritar al
grupului Raionul de Peste, care opereaza trei restaurante, ajungand astfel
la un portofoliu ce cuprinde 10 locatii premium in Capitald. Raionul de
Peste este unul dintre cele mai cunoscute si apreciate restaurant de pes-
te si fructe de mare din tard, cu o istorie de 10 ani, renumit atét pentru
pestele si fructele de mare proaspete, aduse in doar cateva ore din Grecia
sau Franta cu propriile masini, pentru calitatea superioara a preparatelor
sale, cat si pentru designul unic semnat de celebrul Karim Rashid.
Tranzactia marcheaza o etapa importanta in strategia de dezvoltare

a grupului, care include acum urmatoarele concepte gastronomice:
NOR — Sky Casual Restaurant, Vacamuuu, Stadio Atrium, Stadio Unirii,
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Stadio Herastrau, 18Lounge

si Cismigiu Bistro, la care se
adauga cele trei locatii Raionul
de Peste. SHC a incheiat anul
2024 cu o cifrd de afaceri de
92 de milioane de lei, in cres-
tere semnificativa fata de anul
anterior, iar pentru perioada
urmatoare planurile brandului
vizeaza extinderea prezentei
la nivel national si cresterea
notorietatii.

Accor isi extinde prezenta in

Romania prin semnarea unui

nou contract de franciza cu com-

pania locald Amazonia Aquapark

pentru un hotel sub brandul

Novotel in Timisoara, a carui

inaugurare este prevazuta pentru

finalul anului 2027. Acesta este

cel de-al doilea hotel Novotel

de pe piata locala. Hotelul va

oferi 152 de camere, inclusiv

15 junior suite, un apartament
prezidential tip duplex si 20 de

camere de familie cu facilitati

adaptate pentru copii. Alte facilitati includ
doua restaurante cu terase exterioare i
zona dedicata celor mici, un bar central,
0 sald de fitness si spatii modulare pen-
tru conferinte si evenimente, totalizand
peste 1.000 mp — dintre care o sala
multifunctionald de 630 mp si un foyer
flexibil. De asemenea, va exista parcare
exterioard. In acord cu angajamentul
Novotel fatd de sustenabilitate, hotelul

va urmari obtinerea certificarii BREEAM
si va integra infrastructura eco-consti-
entd, constructie modulara si practici de
design responsabil.

Win Advisors, prin divizia sa operationald,
in calitate de consultant al proiectului, a
semnat un Memorandum de intelegere
si se afld in discutii avansate pentru
finalizarea contractului de management
hotelier pentru viitorul Novotel Timisoara
Amazonia Aquapark.
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Dorim sa fim puntea intre
generatii, infre nevoile piefei
Si sistemul educational

CARMEN FILOTE IONESCU

In numai sapte luni de la preluarea mandatului de presedinte al Asociatiei Bucitarilor si
Cofefarilor din Turism — Romania (ANBCT), Chef Cezar Munteanu face un bilant al primelor
realizari, dar si o frecere in revistd a principalelor provocari. Pe [anga reorganizarea structurii interne
i a relatiei cu membrii, prioritfile au vizat inifierea de proiecte educationale clare, reconectarea cu
piata reald a muncii, deschiderea de discutii cu autoritdtile, dar si readucerea ANBCT in circuitul
international, atat prin participarea la competitii de profil, cat si prin prezenta in diferite comitete
de lucru la nivelul bordului WACS. Pe termen mediu si lung, planurile sunt ambifioase si includ
extinderea si profesionalizarea lotului national, format din bucdtari si cofetari, precum si crearea
unei, Academii ANBCT', care sd ofere formare continud si cerfificare profesionald.

La finalul lunii august 2024 ai fost ales
Presedinte al ANBCT. Care au fost cele mai
mari provocari odata cu preluarea mandatului?

Preluarea mandatului, concret, s-a realizat undeva la sfarsitul lunii
octombrie. Inca de la inceput, am tratat acest mandat nu ca pe o
functie, ci ca pe o responsabilitate reald. Am preluat o structura
cu un trecut lung, dar cu o nevoie clara de reasezare. Una dintre
cele mai mari provocdri a fost lipsa increderii si fragmentarea
comunitatii. Multi profesionisti valorosi fie se retrasesera, fie
priveau cu rezerva orice initiativa colectiva. Apoi, am constatat
lipsa unor mecanisme clare de colaborare cu autoritatile si lipsa
unei prezente active in marile teme legate de educatie, probleme
in relatia cu comitetul sectorial de profil, lipsa unor parteneriate
cu ONG-uri de profil, pand la sustenabilitate sau promovarea pa-
trimoniului gastronomic. Insa nu am vazut tot acest context ca pe
0 problema, ci ca pe o oportunitate de a reconstrui. Cu rabdare,
cu munca si, mai ales, cu implicare din partea celor care inca mai
cred ca profesia noastra merita reprezentata cu demnitate.

Care au fost primele schimbari si masuri
luate? Care au fost prioritatile setate?

Primul pas a fost sd ne uitdm onest in oglinda. Am reorgani-
zat structura interna, am creat grupuri de lucru reale, nu doar
formale, si am reluat dialogul cu scolile, cu partenerii din
industrie, cu institutiile. A fost esential sa incepem cu recon-
struirea increderii. Apoi, am stabilit o linie clara de prioritati:
educatie profesionald, sustinerea tinerelor generatii, reconec-
tarea cu piata reald a muncii si nu in ultimul rand reprezenta-
re internationald, atat competitionald, cat si prin prezenta in
diferite comitete de lucru la nivelul bordului WACS.

Pe termen lung, vizdm consolidarea unei platforme educationale
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sustenabile, care sa poatd functiona indiferent de fonduri
publice sau mandate. Ne dorim un ecosistem educational care
rezista in timp, nu doar un proiect punctual. Totodatd, urmarim
formarea continua a profesionistilor, recunoasterea competente-
lor in mod structurat si promovarea gastronomiei romanesti atat
in contexte relevante international, cét si in cercuri locale, prin
actiuni de lobby — un element esential pentru orice breasla din
Romania, in vederea armonizarii legislatiei de profil si nu numai.

Care au fost cele mai importante proiecte
derulate de catre asociatie in toate aceste luni?

Am pus accent pe proiectele cu miza reald. Am fost, suntem i
vom fi prezenti in teritoriu, prin ,,Chef’s Forum”, in licee si scoli
profesionale, prin ,,Clasa cu Gust”, am organizat workshopuri
pentru profesionisti, elevi si profesori. Am sustinut ideea de com-
petitii nationale si participarea in cele internationale. In paralel,
lucram la extinderea si profesionalizarea lotului national, format
din bucatari si cofetari selectati riguros, pentru a reprezenta
Romania la cel mai inalt nivel. Avem deja doua echipe calificate
la finala Global Chefs Challenge in Tara Galilor, in 2026.

Ne-am implicat in evenimente de tip forum profesional, am
contribuit la discutiile europene despre educatie si sustenabi-
litate, prin prisma participdrii active in grupurile WACS pentru
educatie si sustenabilitate, si am relansat participarea ANBCT
in retelele internationale de profil.

Care au fost cele mai importante realizari?

Cea mai importanta realizare constd in faptul ca Romania
este, din nou, luata in serios. Calificarea echipelor noastre la
finala Global Chefs Challenge este o confirmare ca avem ce
arata. Apoi, prin participarea la European Grand Prix Rimini,



prin prezenta activé la Worldchefs Congress Singapore,
dar si prin evenimentele locale de tip ,,Chef Forum”, am
inceput sa reconstruim o imagine coerenta a profesiona-
lismului romanesc gastronomic. Dar poate mai important
decat vizibilitatea externd este faptul ca am reusit sa adu-
cem Tmpreuna oameni care nu mai credeau ca ,asociatie”
poate insemna colaborare, directie, utilitate.

Cum a evoluat relatia cu membrii
asociatiei, dar si cu autoritatile?

Ne-am intors la dialog. Am organizat intéiniri regionale, am
fost in teritoriu, am ascultat nevoile reale ale membrilor —
nu prin sondaje, ci stand de vorba cu ei. Comunicarea
transparenta inseamna sa spui ce poti face, dar si ce nu.
Lucram la refacerea bazei de date, am simplificat procesul
de inscriere si am implicat membri vechi in proiecte noi.
Cu autoritdtile, am inceput un dialog constructiv, inca de

la inceput, despre necesitatea reformarii invatamantului
profesional si despre parteneriatele public-private.

La momentul actual, care ar fi provocarile
principale cu care va confruntati? Cum
poate sustine ANBCT domeniul?

Provocarea principald este lipsa unei infrastructuri educati-
onale adaptate realitatii. Liceele tehnologice sunt, in multe
cazuri, subfinantate, lipsite de formatori conectati la piata,
iar elevii ajung sa respinga meseria inainte de a o intelege.
In plus, profesionistii se confrunta cu inflatie, TVA crescut,
lipsa de personal calificat si o piatd in care calitatea nu
este, intotdeauna, rasplatita.

La acestea se adauga un obstacol major: lipsa unei actu-
alizari coerente a nomenclatorului ocupational. Profesiile
specifice industriei nu sunt inca recunoscute oficial sau
sunt incadrate gresit in clasificarile existente. Mai mult,
titlul de ,maestru in arta culinard”, un simbol al exce-
lentei profesionale, a fost desfiintat de catre Comitetul
Sectorial, fara a fi inlocuit cu o alternativa echivalenta ca
valoare si prestigiu.

In acest context, ANBCT isi propune sa devina un partener
activ in dialogul cu autoritatile pentru a contribui la actuali-
zarea acestor standarde si la recunoasterea reald a compe-
tentelor din domeniu. Dorim sa fim puntea intre generatii,
intre scoala si angajator, intre nevoile pietei si sistemul

educational. Doar astfel putem construi o

profesie respectata si un viitor sustenabil Am reusit 3
pentru cei care aleg acest drum. Lo
atrag aldturi
Cum se implica si cum sprijind  de mine
asociatia tinerii care isi doresc  profesionisti
o cariera in domeniu? valorosi din

In primul rand, prin prezenta. ANBCT merge
in scoli, organizeaza ateliere, ofera mentorat
si creeaza contexte in care tinerii pot invata
concret. Nu doar retete, ci si atitudine, dis-
cipling, rigoare. Apoi, sustinem participarea
la competitii, oferim stagii, conectdm elevii
cu chefii profesionisti. Ne dorim ca un tanar
sa nu mai vada bucataria doar ca pe o alter-
nativd de compromis, ci ca pe 0 meserie cu
viitor, demnitate si satisfactie.

in structura

contribuie cu
experienta si

afara asociatiei,
care nu au fost
anterior implicati

ANBCT, dar care
au acceptat sa

credibilitatea lor.

Daca e sa faci un bilant, cum apreciezi

evolutia asociatiei si indeplinirea
obiectivelor in primele luni ale mandatului
tau ca presedinte ANBCT?

Un aspect important este si faptul ca am reusit sa atrag
alaturi de mine profesionisti valorosi din afara asociatiei,
oameni care nu au fost anterior implicati in structura
ANBCT, dar care au acceptat sa contribuie cu experienta
si credibilitatea lor. Aceasta deschidere cétre exterior a
adus un suflu nou, perspective diferite si a intdrit ideea

cd schimbarea vine prin colaborare, nu prin izolare. Un alt
element esential in aceasta perioada a fost sprijinul oferit
de partenerii nostri strategici. Fara sustinerea sponsorilor,
multe dintre initiativele noastre nu s-ar fi putut concretiza
la standardul pe care ni-I dorim.

Am spus din prima zi cd nu putem schimba totul peste
noapte, dar putem incepe cu pasi concreti. Si asta am fa-
cut. Am reorganizat relatia cu membrii, am initiat proiecte
educationale clare, am readus ANBCT in circuitul internati-
onal si am deschis discutii reale cu autoritatile.

Mai important, am schimbat starea de spirit: din resemnare
in implicare. Din izolare in colaborare. Nu toate obiectivele
au fost atinse, dar am creat mecanisme care functioneaza,
am pus bazele unor proiecte serioase si am aratat ca se
poate face treaba si cu bun-simt si cu rigoare.

Ce planuri aveti pana la finalul acestui an?
Pe termen mediu, care sunt prioritatile?

Pana la finalul anului, ne concentram pe organizarea unei
gale festive, in care sd comunicam ce s-a intamplat peste
an, sa oferim recunoastere si sa consolidam comunitatea
profesionald; finalizarea seriei de workshopuri in comuni-
tati si prezenta noastra in scolile de profil si liceele tehno-
logice; lansarea unei platforme educationale digitale;
consolidarea echipei nationale pentru competitii si extin-
derea colaborarilor internationale (inclusiv pe teme precum
patrimoniul culinar si sustenabilitatea).

Pe termen mediu, chiar spre lung, avem in vedere crearea unei
~Academii ANBCT”, care sa ofere formare continua si certifi-
care profesionald, dezvoltarea unui sistem de recunoastere a
competentelor profesionale reale si organizarea de competitii
gastronomice interne si internationale in Roméania, menite sa
aducd aici experientd, prestigiu si schimb de know-how.
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Adaptarea portofoliului si

premiumizarea, pilon de crestere

CARMEN FILOTE IONESCU

Piata romaneascd de cofetdrii si patiserii este robusta si se afla in continud crestere, ulfimii

ani aducand noutdti atat in ceea ce priveste numarul de unitafi, cat si varietatea conceptelor.

In plus, in fata unor consumatori fot mai informati si mult mai prefentiosi, desertul incepe sa
revendice un loc tot mai important si vizibil si in meniurile restaurantelor sau cafenelelor. Astfel,
producdtorii, distribuitorii si operaforii HoReCa sunt ,anfrenafi” intr-un  joc” continuu: pe de o
parte, trebuie sa find pasul cu cerinfele consumatorilor si cu cele mai noi fendinte, iar pe de alta
parte, trebuie sa faca fatd provocdrilor venite din mediul economic, care confinua sd fie instabil.

entru a face fata contextului economic impredic-
tibil, strategiile jucatorilor din piata vizeaza, pe
langa extinderea portofoliilor, consolidarea si ex-
tinderea colaborarilor cu partenerii din HoReCa,
investitii in trainingul echipelor si cresterea no-
torietatii prin diverse initiative si participari la evenimente
de profil.
Per ansamblu, majoritatea jucdtorilor din piata considera
ca in Romania se observa deja o transformare vizibila de
la volum cétre valoare: produsele artizanale, sanétoase i
premium impulsioneaza dezvoltarea pietei, iar alinierea
portofoliilor la cele mai importante cerinte de consum si
tendinte reprezinta una dintre prioritati.
Delaco, unul dintre cei mai importanti jucatori de pe piata
locala, are un portofoliu de produse ce include branduri
premium, precum Elle&Vire Professionnel — pentru unt,
smantana, friscd, crema de branza, Valrhona — pentru cio-
colata, Norohy — pentru vanilie, Sosa Ingredients — pentru

12 Nr.2/2025

solutii in bucatdrie, iar in curand va fi lansat si brandul
Adamance — pentru piure de fructe.

Portofoliul companiei se afla in continua dezvoltare, aliniin-
du-se constant tendintelor din piatd, in ultima perioada eviden-
tiindu-se cererea de produse premium, care este pe crestere
nca de acum doi ani. ,,Categoria se dezvolta din ce in ce mai
mult, de la o lund la alta. Schimbarea pe care o observam de
ceva timp, desi ne confruntdm cu un context economic incert,
este aceea ca tot mai multi chefi cofetari isi indreapta atentia
spre ingrediente premium, care pot oferi plusvaloare produse-
lor lor. Astazi, standardele internationale inalte sunt importante
pentru fiecare chef, iar noi oferim profesionistilor din Roma-
nia cele mai bune ingrediente pentru a face cele mai bune
deserturi, comparabile cu ale oricarui pastry chef cu reputatie
globald”, spune Romulus Dumitru, Director General Delaco.
Companie de renume ce activeaza in industria lactatelor,
Lactalis Roméania ofera pentru operatorii din HoReCa un
portofoliu complex, care acopera toate nevoile acestui



segment, de la unt, smant&na pentru frisca si

pentru gatit, iaurt, cremd de brénza, cascaval,

telemea si specialitati internationale, precum

branza mascarpone. Compania este prezenta

in piata cu brandul dedicat — Horeca Top,

cu brandul consacrat — LaDorna, precum si

cu brandurile internationale — President Si

Galbani. De asemenea, compania acopera i

serviciile de distributie si logistica, astfel incat

sd-si mentina pozitia de furnizor relevant intr-o

industrie in care viteza de disponibilitate a pro-

duselor este extrem de importanta. ,,Apreciem

cd avem de-a face cu o evolutie pozitiva a categoriei, in
contextul in care si cererea este din ce in ce mai sofistica-
14, cu accent pe calitatea produselor, dar si cu o importan-
ta acordata preturilor cat mai accesibile”, puncteaza loan
Ungur, Director Vanzari Divizia Lactate Lactalis Romania.
Pakmaya Romania detine un portofoliu extins si variat
dedicat segmentului HoReCa, structurat in jurul a doua
directii esentiale: ingrediente de baza — cacao, zahar
pudra, zahar vanilinat, praf de copt si drojdie — si solutii
specializate — mixuri pentru prajituri si aluaturi dospite,
creme instant, umpluturi pudra si arome gel termostabile.
,Cererea s-a orientat tot mai mult catre produse rapide,
usor de utilizat si cu rezultate constante. Cremele instant
si mixurile multifunctionale Pakmaya au castigat teren, iar
aromele concentrate sunt tot mai cautate pentru stabili-
tatea lor la coacere si congelare. In ultima perioada, s-a
remarcat nevoia de eficientizare a costurilor prin prepara-
rea in-house a produselor simple, in detrimentul variante-
lor gata preparate”, detaliaza Cristina Hanganu, Director
Marketing si Vanzari Pakmaya Roménia.

Marathon Distribution Group, unul dintre cei mai impor-
tanti distribuitori la nivel national, acopera aproape toate
categoriile de produse necesare in segmentul de cofetarii,
ciocolaterii, gelaterii si patiserii. ,In ultimul an observam

0 consolidare a brandurilor din aceste categorii, care se
concentreaza pe inovatii si inspird profesionistii. Clientii
din zona cofetarie s-au aliniat tendintelor din Europa, iar in
ultimul an cele mai performante categorii au fost: ciocolata
Callebaut, lactatele, fisticul, cataiful. De asemenea, crois-
santul umplut a devenit unul dintre produsele prezente
permanent in cofetarii si cafenele, drept urmare a crescut
si categoria de umpluturi din portofoliul nostru”, spune Ana
Popa, Director General Marathon Distribution Group.

Toneli Holding, unul dintre cei mai mari producétori de
oud de pe piata locala, are un portofoliu care cuprinde
game variate de oud, de la oud in coaja provenite de la
gaini crescute la sol sau de la gaini crescute in sistem
free range, oud functionale sau oua ecologice pana la

oud lichide disponibile in variantele melanj, galbenus sau
albus. ,Solutia noastra dedicata HoReCa este reprezentata
de gama de oua lichide, in care credem foarte mult. Am
investit 5 milioane de euro pentru construirea unei fabrici
ultramoderne, compacte, eficiente. Ouéle lichide castiga
teren in permanenta, mai ales in zona de pastry produc-
tion & shops. Avantajele oualor lichide sunt semnificative,
pentru ca elimind riscurile de contaminare si, per total,
eficientizeaza procesul de achizitii si logistica”, precizeaza
Florin Panfile, Director Comercial si CSR Toneli.

Portofoliul de ingrediente comercializat de cétre Cofetarul
Istet, brand Nova Pan, pentru segmentul cofetdrii si patise-
rii este vast si cuprinde ciocolata, pasta de zahdr, colo-
ranti, arome, premixuri, paste sau umpluturi, ingrediente

Scopul principal este sd crestem organic si sa-
natos, prin fidelizarea partenerilor actuali, care,
la rAndul lor, ne devin ambasadori.

Romulus Dumitru,
Director General Delaco

specifice gelateriei, dar si multe produse pentru decor.
,Pe partea de portofoliu, am continuat sa extindem gama
de ingrediente sub brandul Cofetarul Istet, pentru a putea
oferi clientilor produse garantate de noi, la un pret corect.
In ultima perioada au existat multe cresteri succesive ale
pretului untului de cacao si, desigur, ale ciocolatei. Cu
toate acestea, nu a existat o scadere relevanta in cererea
acestor produse”, afirma Mihai Todor, Manager Brand
Cofetarul Istet.

In cazul Pakmaya Romania, in ultimul an, extinderea
portofoliului a fost una directionata, bazata pe adapta-
rea produselor existente, dezvoltate initial pentru zona
industriald, la cerintele specifice ale segmentului HoReCa.
»Au fost introduse cateva arome noi in gama de mixuri
multifunctionale pentru préajituri, precum Lemon Cake,
Choc’Orange Cake si Butter Cake, care ofera versatilitate
si rezultate constante in aplicatii diverse. Cele mai mari
vanzari provin din mixurile pentru eclere, gofre, checuri si
cremele instant Pakmaya, datorita eficientei in utilizare si
adaptabilitatii la fluxuri operationale variate”, precizeaza
Cristina Hanganu, Director Marketing si Vanzari. In paralel,
compania a continuat sa creasca distributia ingredientelor
de bazd, care raméan esentiale in prepararea deserturilor
simple, cu costuri optimizate.

Adaptarea ramane o prioritate

Intr-un climat in care piata este marcata de schimbdri con-
tinue in ceea ce priveste obiceiurile de consum, precum

si de numeroase provocari din punct de vedere econo-
mic, producatorii si furnizorii de ingrediente trebuie sa-si
adapteze cat mai corect strategiile, atat in ceea ce priveste
extinderea portofoliilor de produse, cat si colaborarea cu
clientii din HoReCa. In ultimii ani, piata locald s-a dezvoltat
continuu — pe langa faptul ca s-au deschis multe cofetarii
si patiserii si au aparut numeroase concepte noi, deserturi-
le si produsele de patiserie au inceput sa fie tot mai cerute
si in alt tip de locatii HoReCa, precum cafenele, iar in
restaurante si hoteluri se observa o tot mai mare varietate
la nivelul cererii si, implicit, al ofertei.

Delaco colaboreaza cu o mare diversitate de clienti
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HoReCa, din fiecare ramura a acestei industrii, de la cofeta-
rii si patiserii pand la unitdti QSR si locatii fine dining. ,,Daca
la inceputul anului trecut reuseam sa ajungem cu produsele
noastre la aproximativ 600 de societati comerciale, in acest
moment depasim constant 1.000. In continuare volumul
semnificativ, de aproximativ 60%, vine din segmentul cofe-
tarii/patiserii, urmat de sectorul de hoteluri si restaurante”,
spune Romulus Dumitru, Director General Delaco.

Potrivit lui loan Ungur, Director Vanzari Divizia Lactate Lac-
talis Romania, portofoliul de clienti al companiei este destul
de variat, avand parteneriate cu operatori din tot segmentul
HoReCa, iar cele mai mari volume sunt realizate in cafenele.
Cu un portofoliu divers de clienti HoReCa, si in continua
dezvoltare, incluzand cofetarii artizanale, laboratoare

de patiserie, unitati de catering, hoteluri etc., Pakmaya
Romania realizeaza cele mai mari volume de vanzari in
locatiile cu rulaj ridicat si cerere constantd, in special in
perioadele de varf sezonier. ,Aceste locatii valorifica atat

mixurile rapide si versatile Pakmaya, cat si ingredientele
de baza, pentru a produce in-house deserturi simple, cu
costuri optimizate. Comercializarea produselor se face
prin retele de distribuitori specializati si prin magazine

de tip cash & carry, ceea ce asigura o acoperire eficienta
in toate regiunile”, detaliaza Cristina Hanganu, Director
Marketing si Vanzari.

Potrivit Anei Popa, Director General Marathon Distribution
Group, compania colaboreaza cu parteneri din segmente di-
verse, per ansamblu observandu-se dinamici mai accentu-
ate pe piata cofetariilor si patiseriilor care fac parte din lan-
turile locale. ,,De asemenea, inghetata artizanald a inceput
sd devina un trend in Romania. Apropierea de tdrile latine,
in special de Italia, a favorizat aparitia acestui segment de
clienti”, completeaza directorul general al companiei.
Portofoliul de clienti HoReCa atins lunar de compania Toneli
este de aproximativ 3.000, in timp ce in 2024, |a nivel cu-
mulat, produsele au ajuns la aproximativ 10.000 de clienti.
~Avem parteneriate in toate zonele HoReCa — hoteluri,
restaurante, QSR, pensiuni, cofetarii, patiserii, cantine, or-
ganizatori de evenimente etc. Pentru oul in coajd, dinamica
cea mai buna se inregistreaza pe zona hoteliera, in timp
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Mizam pe brandurile noastre consacrate, cu
portofolii diversificate, si pe serviciile de calitate
asigurate clientilor nostri.

loan Ungur, Director Vanzari Divizia Lactate
Lactalis Romania

ce pentru categoria de oua lichide, cofetariile si patiseriile

genereaza volumele cele mai mari, insa creste interesul

si din partea hotelurilor si restaurantelor”, detaliaza Florin

Panfile, Director Comercial si CSR Toneli.

Pentru Cofetarul Istet, brand Nova Pan, cele mai multe

cereri, dar si vanzari, vin din partea clientilor din industria

restaurantelor care isi produc desertul in-house, o tendinta

tot mai accentuata in ultima perioada, care raspunde cere-

rii consumatorilor finali ce-si doresc si in astfel de localuri
diversitate si o calitate mai bund. Conform lui Mihai
Todor, Manager Brand, o gama de produse foarte soli-
citata de catre partenerii din HoReCa este Gourmand,
produsa de Pavoni.

Cerintele actuale ale
partenerilor HoReCa

Potrivit opiniilor jucatorilor din piatd, in prezent, astep-
tarile clientilor din HoReCa sunt tot mai ridicate atat in
ceea ce priveste portofoliile de produse, care trebuie
sé fie variate si in acelasi timp sa cuprinda produse
premium, cét si in ceea ce priveste calitatea serviciilor
si solutiilor oferite de furnizori. De asemenea, isi doresc
promptitudine, flexibilitate, atat in aprovizionare, cat si
in furnizarea de noi solutii, retete, ingrediente si materii
prime, dar mai ales stabilitate.
,Pe langa cererea in crestere pentru ingrediente de
calitate Tnalt, observam ca principala nevoie ramane
oferirea unor servicii cat mai premium. Se cauta par-
teneriate pe termen lung, iar acest lucru vine la pachet
cu asteptari ridicate si nevoi complexe. Incercam sa
venim in intAmpinarea clientilor HoReCa cu produse de
calitate super premium, disponibile in mai putin de 24
de ore oriunde n tara”, afirma Romulus Dumitru, Director
General Delaco.
Pe calitate la nivel de portofoliu si servicii mizeaza si Lac-
talis Romania, iar comunicarea interna intre departamente-
le de Marketing si R&D este esentiald pentru a imbunatati
constant colaborarea cu clientii din HoReCa. ,,Suntem
mereu atenti la nevoile clientilor nostri. Facem eforturi
constant sa ne consolidam parteneriatele prin calitatea
serviciilor, a solutiilor si, mai ales, a produselor pe care le
oferim. Este esential sa raspundem acestor cerinte, inclusiv
din punct de vedere logistic si comercial”, spune loan
Ungur, Director Vanzari Divizia Lactate Lactalis Romania.
Pakmaya Romaénia si-a adaptat punctual portofoliul pentru a
raspunde cerintelor identificate prin partenerii de distributie
si prin feedbackul din piata. ,Cererea se indreapta tot mai
mult catre produse usor de utilizat, cu rezultate constante
si aplicabilitate versatila. Ramanem deschisi dialogului cu
profesionistii din industrie si analizam oportunitdtile de dez-
voltare in functie de cererea din piata”, puncteaza Cristina
Hanganu, Directorul de Marketing si Vanzari al companiei.
,Am observat, in ultimul an, o polarizare a cererii din
partea clientilor: exista cerere in crestere pentru produse
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premium, cu eticheta curata, fara zahar sau lactoza, iar la
polul opus sunt clientii care, in urma presiunii economice,
au devenit mult mai orientati catre pret decat inainte, unii
chiar fiind dispusi sa sacrifice calitatea”, completeaza Ana
Popa, Director General Marathon Distribution Group.

Din punctul de vedere al lui Mihai Todor, Manager Brand
Cofetarul Istet, 0 schimbare generala observata in sectorul
HoReCa, si special in segmentul de cofetérie, se refera la
scaderea timpului de reactie la un anumit trend. Mai exact,
atunci cand apare un nou preparat care are succes imedi-
at, se creeaza o cerere masiva de ingrediente si solutii, iar
furnizorii sunt nevoiti sa se plieze mult mai rapid pe aceste
noi cerinte.

Atuuri in colaborarea cu HoReCa

I conditiile in care operatorii HoReCa au asteptari tot mai
mari si mai specifice, parteneriatele trebuie sa se con-
struiascd pe o baza solidd, astfel incét partile implicate sa
poata raspunde cu succes cerintelor consumatorilor finali
si, In acelasi timp, sa faca fata provocarilor ce vin din sfera
economica sau a resurselor umane. Astfel, printre priorita-
tile producatorilor si furnizorilor de ingrediente pentru cofe-
tarii si patiserii se numara, pe langa extinderea portofoliilor
si oferirea de solutii de calitate, consolidarea echipelor si
cresterea notorietdtii in segmentul HoReCa, strategie ce
are ca rezultat fidelizarea si atragerea de noi clienti.
Compania Delaco mizeaza pe echipd, investind in dez-
voltarea ei si in cunoasterea produselor, resursa umana
fiind esentiald in atingerea performantelor de business.
»ocopul principal este sa crestem organic si sanatos, prin
fidelizarea partenerilor actuali, care, la randul lor, ne devin
ambasadori si ne ajuta sa atragem alti clienti. Faptul ca
distribuim produsele grupului Savencia, din care facem
parte, vine la pachet cu multa responsabilitate, dar si cu
multe beneficii, cum ar fi accesul la trainiguri cu chefi
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Flexibilitatea portofoliului si capacitatea de a
raspunde rapid la nevoile piefei rdman esentiale
pentru noi.

Cristina Hanganu, Direcfor Marketing si Vanzari
Pakmaya Romania

internationali pentru fiecare brand in parte”, declara Romu-
lus Dumitru, Director General Delaco.

La randul sdu, loan Ungur, Director Vanzari Divizia Lactate
Lactalis Romania, considera cd inovatia are un rol impor-
tant, chiar daca in industria HoReCa retetele sunt con-
sacrate si rar se modifica ceva considerabil. ,,Prin relatia
de Tncredere, brandurile noastre consacrate cu portofolii
diversificate si prin serviciile asigurate clientilor nostri,
ne-am creat un renume in industrie, astfel ca suntem de
multe ori abordati si direct de catre viitorii clienti”, afirma
reprezentantul companiei.

Pentru Pakmaya Romania, parteneriatele pornesc de la
calitatea constanta a produselor si se extind céatre eficienta
in utilizare, versatilitatea aplicatiilor si suportul tehnic oferit
clientilor. ,,Produsele Pakmaya sunt dezvoltate pe baza
expertizei in productia industriald, dar adaptate cerintelor din
HoReCa. Fidelizarea clientilor se bazeaza pe parteneriate de
incredere, materiale de suport si retete testate, iar atragerea
de noi colaboratori se face prin prezenta constanta in rete-
lele de distributie, magazine cash & carry si prin initiative
punctuale de comunicare si promovare”, detaliaza Cristina
Hanganu, Director Marketing si Vanzari Pakmaya Romania.
»In primul rdnd, suntem singurul distribuitor din industria de
ingrediente de cofetdrie cu acoperire nationald. De aseme-
nea, suntem foarte flexibili, intotdeauna orientati catre clienti
si nevoile lor. Prin intermediul parteneriatelor cu branduri
puternice din intreaga lume, precum cel cu Barry Callebaut,
oferim traininguri si sesiuni de demonstratii ale unor pastry
chefi consacrati, atat in locatiile lor, ¢t si in Centrul de
Demonstratii Marathon sau Academia de Ciocolata Callebaut.
In plus, clientii gasesc in noi un partener de incredere, stabili-
tate, consecventa si sustinere”, puncteaza Ana Popa, Director
General Marathon Distribution Group, atuurile companiei.

Ca producator, Toneli ia Tn calcul, in primul rand, nevoia
clientului, nevoie exprimata de acesta sau indusa de piata.
,La nevoia exprimata de client, noi raspundem cu produ-

se proaspete si de calitate, service level, pret competitiv,
ambalaj corespunzator. Pentru nevoia indusa, am propus Si
promovam categoria de oud lichide, menita sa fie o solutie
complexa pentru operatorii din industrie”, declara Florin
Panfile, Director Comercial si CSR Toneli.

,Oferirea unei game cat mai complete, stocurile permanen-
te si livrarea rapida — 24 de ore pe teritoriul Romaniei si 48
de ore pe teritoriul Bulgariei si al Ungariei — sunt punctele
noastre forte. Ne-am propus sa devenim un one-stop-shop,
in care clientii sa-si poatd reduce timpul petrecut pentru
plasarea comenzilor si s& beneficieze de cele mai bune cos-
turi de livrare”, spune, la randul sau, Mihai Todor, Manager
Brand Cofetarul Istet, brand Nova Pan.

Ce tendinte influenteaza industria

HoReCa este unul dintre cele mai dinamice domenii, iar
ritmul in care schimbarile si tendintele aparute la nivel
mondial isi fac intrarea si pe piata locala este tot mai
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scurt. Vorbim atat despre ingrediente si noi retete de pro-
dus, cét si despre solutii, echipamente sau noi tehnologii.
In plus, consumatorii se informeaza tot mai mult, calato-
resc mai mult si sunt mult mai pretentiosi, mai atenti la
calitate, sanatate si la starea de bine. De aceea, dincolo de
locatiile asa-zis traditionale, precum cofetdrii si patiserii,
desertul incepe sa-si revendice un loc tot mai important,
mai vizibil si in meniurile restaurantelor sau cafenelelor.
De asemenea, un ,actor” foarte important in aceasta
ecuatie este cofetarul/pastry cheful, care nu numai ca are
posibilitatea sa impuna un anumit trend, ci si sa contribuie
la dezvoltarea intregii piete.

In pofida contextului economic instabil existent de cétiva
ani, avem deja o transformare vizibild de la volum ca-

tre valoare: produsele artizanale, sanatoase si premium
impulsioneaza dezvoltarea pietei, iar principalii jucatori

din HoReCa isi directioneaza investitiile in materii prime

si ingrediente de calitate, echipamente moderne. Existé o
provocare continud, care se rasfrange asupra ambelor parti —
producétori/distribuitori si operatori HoReCa: aceea de a
tine continuu ritmul, in pas cu cerintele consumatorilor i
cu cele mai noi tendinte.

,Cred ca tendintele sunt date in aceeasi masura de catre
pastry chefi si de catre consumatorii finali. Pastry chefii

au ca obiectiv dezvoltarea de produse noi, care sa tina
pasul cu cerintele si asteptarile clientului, produse care sa
impresioneze sau care sa raspunda unor nevoi specifice.
Putem spune ca este o interactiune, nu este un drum cu
Sens unic, iar noi trebuie sa fim atenti la ce oferim, sa fie
ceva valoros pentru omul sau businessul respectiv”, este
de parere Romulus Dumitru, Director General Delaco.

La randul séu, loan Ungur, Director Vanzari Divizia Lactate
Lactalis Romania, considera ca: , Tendintele sunt date, in
general, de consumatori, care in ultima perioada sunt mai
cumpatati cand vine vorba de cheltuieli. Vorbind de alte
tendinte ale industriei, daca ne referim la localurile care sunt
conduse de chefi cu experienté sau chefi renumiti, aici sunt
preferate preparatele pregatite aproape exclusiv in-house”.
Din perspectiva Cristinei Hanganu, Director Marketing si
Vanzari Pakmaya Romania, una dintre directiile tot mai
vizibile este preferinta pentru produse care simplifica pro-
cesul de lucru fard a compromite calitatea. ,Avem in oferta
Mixurile pentru prajituri Pakmaya, care permit obtinerea unor
rezultate constante, reduc timpul de pregatire si minimizeaza
riscul de eroare. Tendintele sunt influentate de profesionistii
din domeniu, care cauta solutii eficiente si adaptabile, dar

si de consumatorii finali, care apreciaza gustul autentic si
prezentarea impecabild”, detaliaza directorul de marketing si
vanzari al companiei.

Potrivit directorului general al Marathon Distribution Group,
trendurile sunt date de pastry chefi concentrati pe inovatie
si pe reimprospatarea constanta a portofoliului de produse,
insa nu trebuie subestimata nici puterea retelelor sociale:

Avem ca obiective cresterea distributiei nafio-
nale pentru oudle in coaja si promovarea con-

sumului de oud lichide in randul profesionistilor
din HoReCa.

Florin Panfile,
Director Comercial si CSR Toneli
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Suntem foarte flexibili, intotdeauna orientati ca-
tre clienti si nevoile lor. Acestia gdsesc in noi un
partener de incredere, consecventd si sustinere.

Ana Popa, Director General
Marathon Distribution Group

»Am vazut cu totii ce a insemnat ciocolata Dubai. Conside-
ram ca toti profesionistii trebuie sa-si provoace imaginatia
si sd incerce prajiturile cu potential de viralizare. Pentru
ceea ce ne rezerva urmatoarea perioada, observam din ce
in ce mai multe deserturi cu pudra de matcha. Daca pana
in acest moment reprezentau o nisa, acum vor fi in
prim-plan”, este de parere Ana Popa.

,Cred ca fiecare dintre cei trei actori implicati are propriul rol
de jucat pentru dezvoltarea cantitativa si calitativa a segmen-
tului HoReCa. Chefii trebuie sa vina cu partea de creativitate,
de idei, furnizorii trebuie s& vind cu solutii pentru materiali-
zarea ideilor, iar consumatorii trebuie sa fie deschisi, sa aiba
incredere in trendurile propuse si sa transmita feedback,
pentru a contribui la dinamica de piata”, concluzioneaza
Florin Panfile, Director Comercial si CSR Toneli.

Strategie de business, provocari si estimari

Estimarile privind evolutia businessului in prima jumatate
din 2025 se afla sub semnul provocarilor venite din sfera
economicd, cum ar fi incertitudinile privind preturile sau
disponibilitatea stocurilor, o situatie care continua inca din
pandemie.

Potrivit lui Romulus Dumitru, Director General Delaco, anul
trecut untul a suferit constant modificari de pret, uneori
chiar si doua de ori pe parcursul unei singure luni, iar pe
viitor se vor amplifica situatiile de lipsa a materiei prime

la nivel global pentru cacao si vanilie. In ceea ce priveste
estimarile de business pentru anul in curs, prima parte a
anului a adus o crestere semnificativd, care vine din doua
directii: din cresterea bazei de clienti si din dezvoltarea si
specializarea echipei. ,,Consideram ca avem o performanta
foarte buna, echipa reusind sa integreze foarte bine acest
segment in businessul Delaco, si vom incheia anul cu o
crestere de doua cifre fatd de anul trecut”, completeaza
Romulus Dumitru.

»Avem de-a face cu un context economic instabil, iar incepu-
tul anului a fost mai timid, dar suntem pe un trend crescator
si prognozam o performanta cu doud cifre in vanzarile pe
acest segment, fata de anul trecut”, dezvaluie loan Ungur,
Director Vanzari Divizia Lactate Lactalis Roménia.

Estimari pozitive, cu o usoara crestere in zonele unde clientii
valorifica prepararea in-house a deserturilor, are si Pakmaya
Roménia. In prima parte a anului, s-a observat o cerere
constantd pentru produse care ofera simplitate in utilizare si
eficienta in costuri. ,Pentru 2025, ne asteptam ca aceasta
directie sa continue, in special in contextul provocarilor
legate de costuri si disponibilitatea fortei de munca. Flexi-
bilitatea portofoliului si capacitatea de a raspunde rapid la
nevoile pietei raman esentiale”, spune Cristina Hanganu,
Director Marketing si Vanzari Pakmaya Roménia.

»ountem pe un trend usor crescator, in contextul in care
consumul incepe sa scada din cauza presiunilor econo-
mice. De exemplu, pentru noi, cea mai mare provocare a
anului trecut a fost reprezentata de cresterea TVA-ului la
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Ingrediente pentru cofetdrie si patiserie

19% pentru produsele cu zahar adaugat. Strategia noastra
se concentreaza pe consolidarea colaborarii cu partenerii
nostri prin mijloacele mai sus mentionate”, precizeaza Ana
Popa, Director General Marathon Distribution Group.

Din punctul de vedere al volumelor, Toneli estimeaza,
pentru primul semestru din 2025, un nivel similar celui
inregistrat in aceeasi perioada a anului trecut, cu un avans
de cateva procente a cifrei de afaceri, pe fondul creste-

rii preturilor. ,Anul acesta, avem ca obiective cresterea
distributiei nationale pentru oudle in coaja si promovarea
consumului de oud lichide in randul profesionistilor din
HoReCa. De asemenea, in pofida contextului dificil, avem
planuri si investitii insemnate in desfasurare — ferme noi,
greenfield, fabrica de oua lichide, retehnologizari si chiar o
ferma pomicola”, detaliaza Florin Panfile, Director Comerci-
al si CSR Toneli.

Pentru Cofetarul Istet, prima jumétate a acestui an a venit
cu o crestere de aproximativ 30% comparativ cu aceeasi
perioada a anului trecut, aceasta evolutie fiind rezultatul in-
vestitiilor realizate anul trecut, atat in deschiderea livrarilor
cdtre pietele externe, cat si in extinderea gamei de produse
prin colabordri cu noi furnizori.

Vrem sa devenim un one-stop-shop, in care
clientii sa plaseze usor comenzile si sd aiba cele
mai bune costuri de livrare.

Mihai Todor, Manager Brand
Cofefarul Istet
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Planuri si obiective

In ceea ce priveste planurile si obiectivele producatorilor si
furnizorilor de materii prime si ingrediente pentru segmen-
tul cofetdrii si patiserii pentru anul curent, acestea sunt
directionate in principal catre extinderea portofoliilor, conso-
lidarea si extinderea colaborarilor cu partenerii din HoReCa,
investitii in trainingul echipelor si cresterea notorietatii prin
diverse initiative si participari la evenimente de profil.
Pentru Delaco, in cea de-a doua jumatate a anului, focusul
va fi reprezentat de consolidarea relatiilor cu actualii
parteneri si deschiderea de noi parteneriate, la pachet cu
securizarea portofoliului actual si identificarea oportunitati-
lor care sa duca la o crestere organica.

Compania va continua trainingurile pentru echipa de van-
zari si clienti, si, totodatd, va lansa o initiativa importanta
dedicata sustinerii industriei de cofetarie si patiserie: prima
editie a competitiei ,Elle&Vire Professionnel Young Chefs”
in Romania. Inscrierile vor incepe in luna iulie, iar compe-
titia se va desfasura in doud etape — una online si a doua
live, pe data de 11 septembrie a.c., la Bucuresti. ,Este 0
competitie care isi propune sa sustina tinerele talente si sa
contribuie la dezvoltarea industriei prin recurenta anuald.
In acest demers, avem alaturi de noi un juriu format din cei
mai buni profesionisti din industrie, cum ar fi Ana Consu-
lea, loana Romanescu, Peter Schuller, Robert Eisler, Kevin
Zwygart si Massimo Pica”, dezvaluie Romulus Dumitru,
Director General Delaco.

Potrivit lui loan Ungur, Director Vanzari Divizia Lactate
Lactalis Roménia, in paralel cu mentinerea volumelor,
obiectivul principal al companiei pentru acest an vizeaza
majorarea numarului de clienti din rAndul restaurantelor,
cofetariilor, salilor de evenimente, cu cresteri in categoriile
in care compania este prezenta - smantana, cascaval,
telemea, crema de branza si unt.

Optimizarea si eficienta, flexibilitatea si reactia rapida la
cerintele pietei se afld printre prioritatile Pakmaya Ro-
ménia in acest an. Avand in vedere cd abordarea HoReCa
drept directie distincta a inceput sa prinda contur recent,
compania se va concentra pe promovarea portofoliului
existent, evidentiind versatilitatea acestuia. ,,Oportuni-
tétile vin din lucrul direct cu clientii, prin care identifi-
cam impreuna solutii care simplifica procesele si reduc
costurile fara a compromite calitatea. Portofoliul nostru
este optimizat pentru a sustine prepararea in-house,

iar strategia include extinderea distributiei si sustinerea
clientilor prin suport tehnic si initiative comerciale punc-
tuale”, precizeaza Cristina Hanganu, Director Marketing si
Vanzari Pakmaya Romania.

LFiecare organizatie isi defineste propria strategie, insa,
intr-o piata cu tendinte usoare de comprimare, flexibilitatea
devine esentiala. In ceea ce priveste oportunitatile pe acest
segment, indiferent de provocarile din piata de ciocolata
din ultimii ani, mizam pe solutiile Callebaut, care continua
sd inspire profesionistii, oferind inovatie, calitate constanta
Si suport creativ pentru dezvoltarea unor experiente de
consum memorabile”, considera Ana Popa, Director Gene-
ral Marathon Distribution Group.

Potrivit lui Mihai Todor, Manager Brand Cofetarul Istet,
brand Nova Pan, anul acesta, strategia companiei se va
axa pe continuarea planurilor initiate in anii precedenti, cu
accent pe eficientizarea operatiunilor si consolidarea gamei
de produse din ofertd, precum si a planului de dezvoltare
regional, care include Bulgaria si Ungaria.
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Danubius Exim, companie specializatd in dezvoltarea si furnizarea de aparatura fiscala si
tehnologii de platd cu o istorie de peste 30 de ani pe piafa locald, a lansat deja, in prima
jumatate a acestui an, doua solutii dedicate comerciantilor din industriile HoReCa si retail, iar in
vara isi va consolida portofoliul, rdspunzand astfel cererii de echipamente moderne. Potrivit [ui
Velin Ganev, CEO Danubius Exim, intr-un context marcat in confinuare de provocari economice si
legislative, strategia companiei vizeazd dezvolfarea unui portofoliu de solufii inteligente, adaptate
realitdtilor din HoReCa, si colaborarea cu operatori care vad in tehnologie un aliat pentru crestere.
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Cum apreciati potentialul pietei, tinand
cont de ritmul in care se implementeaza
digitalizarea in industria HoReCa?

Daca ne raportam la sisteme inteligente de gestiune, cu
hardware si software integrate, nivelul este unul destul de
avansat, cu un progres semnificativ in ultimii ani. Antre-
prenorii incep s& inteleaga importanta tehnologiei, insa de
multe ori decizia de achizitie se face pe criterii de pret, nu
de calitate. Aici intervine o realitate complicatd: Romania a
devenit o piata de echipamente second-hand, importate din
alte tdri europene, care functioneaza limitat si pe termen
scurt. Optand pentru astfel de solutii, care se degradeaza
rapid si nu ofera stabilitate operationald, utilizatorii ajung
intr-un punct mort — sistemele nu mai pot fi actualizate, nu
mai raspund nevoilor reale de business, iar interesul pentru
tehnologie este afectat. In ceea ce priveste software-ul,
lipsa unor standarde clare sau ghiduri de conformitate face
ca multe afaceri sa treaca printr-un proces de ,trial & error”
costisitor. In plus, solutiile existente nu permit o integrare
reala cu toate sistemele publice, iar statul nu ofera instru-
mentele necesare pentru conectare eficienta.

Noi oferim dispozitive si solutii de ultima generatie, vorbim
despre device-uri stabile, cu uptime ridicat, de peste 99%,
si functionare fluenta, care reduc eroarea umana si eficien-
tizeaza procesele operationale de zi cu zi.

Care sunt cele mai mari provocari, atat din
perspectiva legislatiei, cat si din perspectiva
furnizorilor si a clientilor din HoReCa?

Pentru operatorii din HoReCa, una dintre provocarile
esentiale este gasirea unor solutii stabile, rapide si intu-

itive, care pot fi implementate fara traininguri complexe.
Intr-un sector cu rotatie mare de personal si echipe adesea

subdimensionate, timpul este o resursa critica. De aceea,
dispozitivele noastre sunt concepute pentru a le oferi utiliza-
torilor autonomie si simplitate — ospatarii pot emite bonuri
fiscale si incasa plati printr-un singur dispozitiv.

Pentru furnizorii de solutii fiscale si de plata, cum suntem
noi, provocarea este de a ramane relevanti intr-un cadru
legislativ volatil si intr-o piata extrem de sensibila la pret.
De aceea, prioritatea noastra a fost dintotdeauna sa dam
dovada de agilitate si sa fim mereu conectati la schimbari.
De altfel, casa noastra de marcat a fost prima aprobata
vreodata in Romania, primind licenta cu numarul 1. Intr-un
context in care optimizarea operationala este esentiala
pentru afacerile din HoReCa, am incercat constant sa
depésim statutul de simplu furnizor de echipamente fiscale,
oferindu-le utilizatorilor dispozitive al caror impact se simte
real in business: integrare cu aplicatii multiple din Danubius
Store, optimizarea stocurilor, reducerea erorilor umane si
sustinerea deciziilor de management prin date clare.

Oferiti-ne mai multe detalii despre noutatile
din portofoliul Danubius Exim — care sunt
beneficiile pentru clientii din HoReCa?

In primul rand, FP950MX este imprimanta fiscald inteli-
genta conceputa integral in-house, care comunica nativ

cu sistemele Agentiei Nationale de Administrare Fiscald

si digitalizeaza complet procesul fiscal al comerciantilor
din HoReCa si retail. Este un echipament gandit sa reduca
birocratia si erorile, permitand afacerilor sa se concentreze
pe ceea ce conteaza cu adevarat: dezvoltarea businessului.
Dispozitivul simplificd transmiterea automata a datelor

din bonurile fiscale emise si a rapoartelor de sfarsit de zi
catre serverele ANAF. Cu un uptime operational de peste
99%, FP950MX a redus semnificativ timpul de lucru al
departamentelor financiar-contabile pentru utilizatorii



care l-au testat deja, eliminand complet erorile umane, un
factor-cheie in reducerea costurilor si cresterea eficientei.
Pana la finalul lunii iunie, avem aproximativ 300 de echipa-
mente functionale, iar cererea se mentine constanta, cu cel
putin 100 de unitati lunar. Estimam o crestere accelerata in
semestrul al doilea.

In ceea ce priveste Revolut Reader, Danubius Exim este
primul partener Revolut Business pentru distributia acestui
terminal de plata in Romania. Colaborarea a pozitionat

tara noastra pe harta inovatiei comerciale internationale,
printr-un parteneriat care aduce bankingul digital direct

in punctele de vanzare. Revolut Reader este un dispozitiv
portabil, capabil sa accepte atét plati fizice, cat si virtuale —
inclusiv din portofele digitale — oriunde si oricand.

Ne afldam in faza de extindere a distributiei si calibrare a
parametrilor de acoperire teritoriala. Interesul este ridicat,
in special in zonele cu trafic intens si sezonalitate crescu-
ta, unde mobilitatea si viteza de incasare sunt esentiale.
Ne-am propus ca, pana la finalul lunii mai 2026, sa punem
in piata aproximativ 5.000 de dispozitive, abordand atat
segmentele de retail, cat si HoReCa.

Ce provocari aduce 2025 si ce oportunitati
intrevedeti?

Ca multi alti jucdtori din economie, resimtim presiunea
generata de stagnarea consumului, instabilitatea fiscala i

tensiunile din lanturile de aprovizionare. Cu toate acestea,
stim ca economia trebuie sa functioneze, iar operatorii

din HoReCa vor solutii care sd le aducd mai multd valoare
pentru banii investiti, nu doar produse mai ieftine. Ve-
dem oportunitatea de crestere in directia echipamentelor
complexe, care integreaza multiple aplicatii si functionali-
tati — cum este gama BlueCash. Modelele BlueCash 50 si
BlueCash 500 (care urmeaza sa fie lansat in aceasta varad)
oferd comerciantilor o platforma integrata pentru gestio-
narea activitatii zilnice: de la emiterea bonului fiscal pana
la procesarea platilor, gestiunea stocurilor si conectarea
la software dedicat. Ne concentram pe solutii scalabile,
accesibile si usor de adaptat in contextul local — cu focus pe
eficientd, ergonomie si valoare operationala directa.

Care sunt principalele atuuri pe care
compania mizeaza in colaborarea cu
clientii din HoReCa?

Desi nu oferim consultanta in sensul clasic, ghidam fiecare
client in alegerea echipamentelor potrivite, in functie de
specificul afacerii sale. E o relatie de parteneriat functional,
bazata pe intelegerea nevoilor reale din teren.

Serviciile de mentenanta sunt intotdeauna incluse, iar retea-
ua noastra nationala de parteneri autorizati asigura suport
tehnic rapid si eficient. Prin Danubius Store, utilizatorii au
acces la aplicatii relevante pentru gestiune, raportare, ana-
liza sau optimizarea proceselor interne — totul cu update-uri
regulate si un ecosistem construit in jurul nevoilor lor.

Care sunt cerintele actuale ale clientilor
din HoReCa si cum arata
strategia de dezvoltare a
portofoliului?

Clientii din HoReCa isi doresc solutii care sa fi
ajute sa functioneze eficient, in conditiile defici-
tului de personal si ale unui ritm de lucru foarte
alert. Au nevoie de sisteme care sd reduca pasii
operationali, s& ofere autonomie angajatilor si s&
creeze o experienta fluida pentru clientul final.
Solutiile de tip BlueCash raspund perfect aces-
tor cerinte. Un exemplu concret este imple-
mentarea BlueCash 50, prin care ospatarii pot
procesa comenzi si plati direct la masa —

fara a depinde de un casier sau de un terminal
fix. Acest tip de functionalitate contribuie sem-
nificativ la optimizarea fluxurilor interne si la
satisfactia clientilor. Strategia noastra este sa
continudm sa dezvoltdm un portofoliu de solutii
inteligente, adaptate realitdtilor din HoReCa,

si sa colabordm cu businessuri care véad Tn
tehnologie un aliat pentru crestere.

Cum arata estimarile de business
pentru primul semestru din
20257 Dar pentru intregul an?

Tn prima parte a anului, observdm o usoara
stagnare cauzata de instabilitatea politica si
reducerea planurilor de extindere in retail. Cu
veni treptat, iar pana la finalul anului anticipam
o crestere de 1-2% fatd de 2024, sustinutd de
interesul crescut pentru digitalizare si solutii
moderne de plata. h

Clientii din
HoReCa au
nevoie de
sisteme care
sd reducd pasii
operationali,
sa ofere
autonomie
angajatilor
Si sa creeze
0 experienta
fluida pentru
clientul final.
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Incursiune in culise

Alexandra Diaconu, Manager lerbar:
Un job de vara s-a tfransformat
in foata viata mea

CARMEN FILOTE IONESCU

Alexandra Diaconu are 24 de ani si este manager la lerbar, un bistro cochet, ce ofera
experiente gourmet si o selectie variata de vinuri romanesti si strdine, deschis in vara
anului frecut pe strada Romulus, in vechiul Cartier Evreiesc din Bucuresti. A intrat in
contact cu HoReCa inca de la 16 ani, iar de atunci si-a frecut in CV experiente complexe
si nume cunoscute din peisajul bucurestean, de la Artichoke pana la Pain Plaisir sau
Kane Restaurant. De altfel, odata cu momentul Kane, Alexandra si-a dat seama ca-si
doreste cu adevadrat o cariera in ospitalitate, iar propunerea Danielei Petrescu, proprietara
lerbar, de a se alatura echipei noului bistro, aflat atunci in stadiul de proiect, s-a pliat pe
un alt vis al sdu - acela de a frdi experienta deschiderii si cresterii unei locatii.

Pe scurt, cand si cum ai intrat in contact
cu industria HoReca? Care au fost cele
mai importante momente din primii ani?

Primul meu contact cu HoReCa a fost la 16 ani, cand am
decis ca vreau sa ma angajez si parea singurul domeniu
care ar primi un adolescent fara experienta. M-am ferit

de zona Centrului Vechi, Decebal, Nordului si am ajuns

sa lucrez la Artichoke (cafenea, Calea Victoriei — n. red.),
unde am crezut cd voi avea un job de vara si atat. Am avut
foarte mare noroc cu toata echipa de acolo, de la care am
invatat bazele in acest domeniu si nu numai. Cu aceasta
ocazie as vrea sa le multumesc lui Alex, Razvan, Diana,
Gloria si lleana pentru rabdare — stiu ca eram mult prea
dornica sa fac de toate, chiar daca nu ma pricepeam inca.
Urmatorul meu loc de munca a fost la Pain Plaisir, unde am
stat circa doi ani. Mi-a placut foarte, foarte mult. Aici am
facut si primul meu mic curs de vinuri si am invatat foarte
mult despre tot ceea ce inseamna organizare. Apoi, am
lucrat la Mercato, iar dupa Mercato am lucrat in aproape
toate locatiile si proiectele din Kane Group, in afara de
Mamizza si Gyst. La Kane Restaurant, unde am cunoscut-o
si pe Daniela (care a fost manager de restaurant timp de
aproape doi ani — n. red.), am ajuns pentru ca mi-am dorit
extraordinar de mult sa lucrez intr-un restaurant si, mai
ales intr-un restaurant de fine dining. Cred ca acela a fost
momentul in care mi-am dat seama ca vreau cu adevarat
o cariera in HoReCa. Pentru mine, Kane a fost o experienta
foarte diferitd, complexa, extrem de provocatoare, plina de
lectii si foarte frumoasa. Inainte de lerbar, am mai lucrat la
Mosto, un winebar de vinuri naturale, unde am avut opor-
tunitatea de a invata si mai multe lucruri despre vinuri.
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Care au fost provocarile inceputului?
Ce momente te-au marcat? Ce te-a ajutat
sa evoluezi?

Ma consider norocoasa ca sunt o persoana extrovertita i

in acest domeniu, in care tot timpul lucrezi cu oamenii, este
important sa fii destul de relaxat. Totusi, cred ca cea mai
mare provocare a fost, si inca este, comunicarea cu oame-
nii. Zilnic, trebuie sa ai in minte ca oamenii ies in oras sa se
simta bine, sa se relaxeze — poate au avut o zi grea, poate
au probleme personale, poate sufera s.a.m.d. lar noi suntem
acolo ca sa-i facem sa aiba o zi putin mai buna. Am facut

si eu, ca orice om, foarte multe greseli. In prima sau a doua
mea saptdmana cred ca am spart cam sapte pahare, pentru
cd m-am incépatanat sd le iau pe toate ,turnulet”. De-a
lungul timpului, au fost multe momente care m-au marcat.
De exemplu, am ramas singura la cafenea intr-o seara care
trebuia sa fie destul de libera, dar era Festivalul ,,George
Enescu” siin acel an s-au printat gresit orele pe bilete, drept
urmare foarte multi oameni au venit la cafenea sé-si petrea-
cd acea ora de asteptare pana la inceperea concertului. Desi
initial m-am simtit coplesitd, m-am descurcat — oamenii
erau foarte intelegatori si nu se grabea nimeni. Am fost
foarte mandra de mine. O alta experienta frumoasa am avut
la Mercato. Cat timp am lucrat acolo, deja se formase o co-
munitate, veneau copiii si ma luau in brate, ii bagam in bar,
le dadeam fructe, sucuri, iar ei ma ajutau. Este un domeniu
extraordinar de frumos dacé stii sa-1 imbrétisezi.

Cum te-ai format, cum ai invatat ceea ce stii?

Avand in vedere ¢ la noi nu exista o scoald de formare in
adevaratul sens al cuvantului, am invatat totul practic, la
fata locului, ,,furdnd” meserie de la altii. In plus, ma uitam la
videouri pe YouTube despre cum se face un latte art, cum se
duce o tava, ma documentam citind numeroase articole etc.

Cum ai ajuns in echipa lerbar si care sunt
atributiile tale in cadrul bistroului? Cum
arata ziua ta de munca, mai exact?

M-am alaturat echipei lerbar incé de cand proiectul era
doar o idee. Intotdeauna mi-am dorit sd traiesc experienta
de a deschide si de a creste o locatie. Ca pe un copil al
meu. Atributiile mele? Organizez evenimente, fac oferte de
pret, tin legdtura cu furnizorii, dau comenzi, fac si angajari,
fac facturi, bag facturi etc. Se strica ceva? Ma ocup sa se
rezolve. Curatenie sau nu avem om la vase? Sunt acolo.
Am stat chiar si in bucatarie si, cred eu, m-am descurcat si
acolo. Orice e nevoie, fac. De exemplu, astdzi merg la Piata
Obor sd fac cumparéturi, vreau sa fac compoturi, siropuri
si ce-mi mai trece prin cap. Méine polisez tacamuri, duc
comenzi la mese, iau comenzi, fac cafea. Limita e cerul.

Ce ti se pare cel mai dificil, care ar fi cea
mai mare provocare in aceasta industrie?

Cea mai mare provocare este si va raméne comunicarea.
Atat comunicarea cu echipa, cat si comunicarea cu oas-
petii. Cred ca ar trebui impuse mai clar niste reguli si limite
de bun-simt. Sunt oameni care vin si inca au gandirea de
»clientul nostru, stapanul nostru”. Este gresit, trebuie sa
existe limite. Incerc sé-i fac si pe ei s inteleaga ca si pentru
noi este greu sd ai o zi in care sa vorbesti cu 100 de oameni,
care au stiluri diferite, temperamente, energii diferite. Sunt
destul de ferma cu oaspetii, dar imi place sa cred ca intr-un

mod constructiv. Sunt cazuri izolate, pentru ca in general
reusim sa credm relatii de prietenie cu oaspetii nostri, avem
deja o comunitate. De exemplu, odata ni se terminase
gheata si am apelat la niste oaspeti, care aveau rezervare
si urmau sd ving, sa ne aduca ei gheatd, iar o doamna ne-a
adus la un moment dat trandafiri pentru dulceatd, pentru

ca ii spusesem ca nu gasesc la Obor si imi doresc sa fac un
cordial de trandafiri. Am 100 de alte povesti frumoase, din
anii n care lucrez in domeniu, si sper sa continue.

Daca vorbim despre tineri, din punctul
tau de vedere, ce i-ar putea atrage in
acest domeniu si ce i-ar face sa ramana?

Cred ca acum, in 2025, am scapat putin de stigmatul ca
este un job de var, cand esti student. Poti face o carierd in
orice domeniu, chiar si in HoReCa, la fel de bine cum nu i
poti face o cariera in niciun domeniu. Depinde doar de om,
trebuie doar sa-si doreasca si sa persevereze. In acelasi
timp, cred ca dinamica pe care o gasesti in ospitalitate nu
0 gasesti in niciun alt domeniu. Aici nveti si exersezi cel
mai bine abilitatile de comunicare, aici cunosti foarte multi
oameni, aici ai adrenalina provocarilor ivite spontan, iar la
finalul zilei esti fericit, pentru ca este un domeniu frumos, in
care te distrezi in timp ce muncesti. Pentru tineri, as avea
urmatorul sfat: sa incerce macar si, daca incearca, sa nu
priveasca acest domeniu cu superficialitate, sa se implice
si sé ,fure” cat mai multd meserie si sa invete de toate.

Daca te uiti inapoi, cu ce asteptari ai
pornit la drum si cum a fost realitatea?
Ce alt domeniu ai fi ales?

Nu am pornit cu mari asteptdri. Asa cum ziceam, si eu,
la rAndul meu, am crezut ca este un job de vard, care
apoi s-a transformat in toata viata mea. Cand m-a prins,
m-a prins si nu mi-a mai dat drumul. As fi ales ceva in
domeniul relatiilor internationale sau fonduri europene.
Am lucrat in paralel timp de doi ani de zile pe fonduri
europene si pot s& spun ca mi-a placut. Dar este foarte
greu sa lucrezi cu statul, mai ales in conditiile in care
statul nu are inca multe lucruri puse la punct, de la digi-
talizare pana la pregatirea profesionala a angajatilor.

Cum echilibrezi balanta ,viata
profesionala — viata personala”? Ce-ti
place sa faci in timpul liber?

Cred cd voi reveni la aceasta intrebare cand o sa am
raspunsul. Adevarul este ca prioritizez cariera si cateoda-
ta oamenii din jurul meu se simt neglijati. Incerc, cat de
mult pot, sa-mi fac timp pentru familie, iubit, prieteni, dar
cateodata este greu. Sincera s fiu, in timpul liber prefer
sa ma relaxez uitindu-ma la diverse emisiuni, filme sau
seriale ,usoare”, care nu necesita prea multa concentra-
re. Sau, cdnd am timp, ies in oras pe la alte carciumi.

Cum iti vezi viitorul, care sunt planurile
si obiectivele?

Viitorul pare din ce in ce mai bun. Am multe asteptari
de la mine —imi doresc foarte mult sa céstig chiar si un
premiu in domeniu, dar mai am timp. Incerc s&@ nu ma
grabesc asa cum fac de fiecare data. Momentan, vreau
sa fac ce stiu mai bine, sa creez o comunitate frumoasa
la lerbar si sa continui s& fac oamenii sa se simta bine.

Avand in
vedere ca la
noi nu exista
0 scoald de
formare in
adevaratul
sens al
cuvantului,
am invatfat
totul practic,

la fata locului,

,furand”
meserie de
la alfii.

www.trendshrb.ro

25



COVER STORY "R®

Incursiune in culise

Alexandra Andreiana, Cluster Reservations
Manager Novotel Bucharest & Mercure Unirii:

Comunicarea si sustinerea reciproca
sunt fundamentul unei echipe solide

CARMEN FILOTE IONESCU

Alexandra Andreiana, Cluster Reservations Manager Novotel Bucharest & Mercure
Unirii, si-a dorit inca din fimpul liceului o carierd in industria turismului si ospitalitafii,
iar dupa ce a festat , atmosfera” dintr-o agentie de turism, a stiut ca hoteldria va

fi mare sa pasiune. A inceput ca agent de rezervari, apoi a ajuns Reservations
Supervisor, iar dupa pandemie a preluat postul din care coordoneaza activitatea de
rezervari pentru cele doua hoteluri imporftante din Bucuresti, care cumuleaza 353 de
camere. Considerd c3, pentru a reusi in acest domeniu dinamic, rabdarea, empatia si
flexibilitatea sunt esentiale, dar aceste abilitdfi pot fi susfinute de un mediu de lucru
echilibrat, constructiv si motivant, si de echipa: ,Am norocul sa am alaturi, in prezent,
manageri care sunt surse constante de inspiratie, nu doar profesional, ci si uman'”.

Cum a fost primul contact cu industria
ospitalitatii? De ce ati ales o cariera in
industria hoteliera?

Am stiut inca din liceu ca imi doresc sd urmez o carierd

in turism, desi nu aveam nicio persoana in familie care sa
fi lucrat in acest domeniu, asa ca nu pot sa spun ca am
fost inspirata de catre cineva anume. Imi placeau limbile
stréine si economia, iar la momentul respectiv turismul mi
s-a parut combinatia ideala intre cele doua. Am absolvit

o facultate de profil, urmata de un master, iar primul meu
contact cu industria a fost reprezentat de un job part-time
intr-o agentie de turism. Totusi, hoteldria a fost intotdeauna
ceea ce mi-am dorit cu adevarat. Am fost fascinata de
ideea de a interactiona cu oameni din culturi diverse si de a
crea un mediu in care fiecare oaspete sa se simta ca aca-
sd. Consider cd aceasta este o misiune aparte si frumoasa.
Primul job din ospitalitate a fost in departamentul central
de rezervari din cadrul companiei Continental Hotels.
Aceasta experienta mi-a oferit o0 baza de cunostinte, peste
care am cladit ulterior experienta obtinuta in diverse roluri.
Dupa cativa ani, am acceptat o oportunitate noud, in cadrul
departamentului de vanzari, unde am gestionat segmentul
de grupuri leisure al lantului. A fost o etapa provocatoare

si valoroasa din punct de vedere profesional, insd, cu toate
acestea, dupa doi ani, am decis sa revin in zona in care
m-am regasit mereu: operationalul.

Cu ce asteptari ati pornit la drum? Ce
momente au fost cele mai provocatoare,
de la inceput pana acum?
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Nu pot sa spun ca am pornit pe acest drum cu mari as-
teptari — eram entuziasmata ca am ocazia sa lucrez in
domeniul in care imi doream si eram pregatita sa pun
suflet in tot ceea ce fac.

Industria ospitalitatii este un domeniu in care nu
poti functiona ,pe pilot automat”; empatia este
esentiald, iar lipsa interesului, a pasiunii, devine
rapid vizibild. Provocari au existat constant, dar,

din punctul meu de vedere, doud momente ies in
evidenta: finalul perioadei pandemice, cand cu o
echipa restransa a trebuit sa facem fata unui volum
exploziv de munca, si migrarea recenta catre Opera
Cloud, care a reprezentat o schimbare complexa, cu
multe provocari.

Ce experiente v-au ajutat sa va
dezvoltati din punct de vedere
profesional?

Cred ca experientele provocatoare si-au pus amprenta
mai puternic. De exemplu, am traversat numeroase
perioade dificile, care, paradoxal, au adus oamenii mai
aproape si au consolidat spiritul de echipa. Cred cu
tarie cd o echipa unita si o atmosfera pozitiva la locul
de munca sunt esentiale. Am norocul sa am alaturi, in
prezent, manageri care au reusit sa creeze un mediu
echilibrat, constructiv si motivant, in care nici un
obstacol nu pare suficient de mare pentru noi. Astfel de
manageri sunt surse constante de inspiratie, nu doar
profesional, ci si uman.

V-ati alaturat echipei Novotel in
septembrie 2016. Cum a fost parcursul
pana la preluarea functiei de Cluster
Reservations Manager Novotel
Bucharest & Mercure Unirii?

Imi amintesc cu drag cé inca din prima zi in echipa
m-am simtit ,acasa”. Am inceput chiar a doua zi

dupa interviu, fard sa-mi fac prea multe asteptari,
cum spuneam, iar acest lucru m-a ajutat sa iau totul
pas cu pas. De la agent de rezervari, am avansat la
reservations supervisor, iar dupa pandemie, am preluat
pozitia actuald, in care coordonez, impreund cu echipa
mea, activitatea de rezervari pentru cele doua hoteluri,
care cumuleaza 353 de camere. Rolul nostru nu se
limiteaza la rezervari sau optimizarea gradului de
ocupare; noi suntem liantul dintre front desk si cele-
lalte departamente, precum si sistemele informatice
implicate in operatiunile zilnice. Scopul nostru este ca,
in momentul sosirii clientului, totul s fie clar, pregatit
si integrat, astfel incat experienta lui sa fie cat mai
fluida si placuta.

Cum ati descrie relatia cu echipa?
Pe ce puneti accent, ce conteaza cel
mai mult in activitatea de zi cu zi?

Cred ca o comunicare clara si sustinerea reci-
proca reprezinta fundamentul unei echipe solide.
Este important s& functiondm ca un tot unitar

si sa fim pe aceeasi pagind. De aceea, cross-
training-ul intre back-office si front office este

esential si mi-as dori sa il practicim mai des,
intrucét ajuta la intelegerea completa a fluxurilor
si la consolidarea colaborarii.

Care sunt principalele provocari pe care
le intdmpinati si cum le faceti fata?

Asteptarile si comportamentul oaspetilor s-au schim-
bat semnificativ in ultimii ani. Traim intr-un context
instabil, atat la nivel global, cat si la nivel national,
care se reflecta in sensibilitatea crescuta a clientilor
si intr-o toleranta mai scazuta fata de orice inconve-
nient. In paralel, ne confruntdm cu o alta provocare:
tehnologia avanseaza, dar si complexitatea operatiu-
nilor creste. Cheia este adaptabilitatea, rezistenta la
schimbare nu are loc Tn acest domeniu. Consider ca,
desi provocarile sunt constante, tocmai acestea ne
fac domeniul mai interesant si mai viu. In industria
ospitalitatii, rutina nu exista.

Ce abilitati considerati ca sunt
necesare pentru a reusi in industria
hoteliera?

Din punctul meu de vedere, rabdarea, empatia si
flexibilitatea sunt esentiale. De asemenea, avand in
vedere faptul ca ospitalitatea este cu si despre oameni,
atuuri precum abilitatea de a te adapta rapid, atentia
distributiva si diplomatia sunt extrem de importante.

Cum pot fi atrasi tinerii catre acest
domeniu? Cum se poate croi o cariera
de succes, intr-o industrie atat de
competitiva? Ce sfaturi puteti oferi?

Cred c& o cariera in hotelarie nu poate fi cu adevarat plani-
ficata pe termen lung, deoarece este un domeniu dinamic,
in continud miscare. Am observat ca unii tineri vin cu

ideea clard ¢ vor ramane doar un an intr-un post, apoi vor
promova. Este o abordare profund gresita; daca nu sunt
prezenti in mod autentic in ceea ce fac, nu vor reusi sa
invete esentialul si cu atat mai putin sd avanseze in cariera
atat de repede. Le-as recomanda sa fie rabdatori, sa caute

reale, nu doar spre titluri.

Cum s-a schimbat lista de prioritati
de-a lungul timpului? Cum gasiti
echilibrul intre profesie si viata privata?

Am invatat in timp ca niciodata nu trebuie sa defavo-
rizez una in favoarea celeilalte. Cand sunt la munca,
sunt prezenta 100% in activitatea mea. Dar cand plec
de la hotel, las totul in urmd si nu duc grijile cu mine,
acasa. Nu este intotdeauna usor, dar este o alegere
sdnatoasa si necesara pe termen lung.

Cum si unde va vedeti peste
zece ani?

Nu am o imagine conturata foarte clar despre unde
voi fi peste exact zece ani. Imi doresc sa continui sa
evoluez, sa invat lucruri noi si sa contribui semnificativ
intr-un domeniu in care ma simt valorizata.

Ospitalitatea
este cu si despre
oameni, iar atuu

r

precum abilitatea

de a te adapta
rapid, atentia
distributivd

si diplomatia
sunt extrem de
importante.
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Aurelian Luca, Somelier L Atelier Relais & Chateaux:
Somelierul are un rol subtil, dar profund
in relatia cu oaspetii

CARMEN FILOTE IONESCU

Ajuns in HoReCa dupa ce a fost nevoit sa renunte la o cariera de fotbalist, Aurelian Luca si-a
inceput cariera ca ospatar si a reusit sa evolueze rapid, devenind, la numai 27 de ani, F&B
Manager la cunoscutul Hotel Casa Capsa din Capitald. Pasiunea pentru meseria de somelier
si-a descoperit-o cand a inceput sa participe la cursuri de specializare si sa cunoasca
profesionistii din domeniuy, iar dedicarea si ambitia |-au determinat sa se perfectioneze
continuu. Din 2016 face parte din echipa Epoque Relais & Chateauy, iar in prezent este
Somelier & Asistent F&B Manager la L Atelier Relais & Chateaux, restaurantul din cadrul
hotelului. Continud sa dea mai departe din cunostintele sale, participand la numeroase
evenimente din industria vinului si implicandu-se in inifiative de educare a finerilor.
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Cand ati intrat in HoReCa? Cum au fost
primele experiente si ce v-a determinat
sa ramaneti in domeniu?

Am ajuns in acest domeniu dupé o rascruce din viata mea.
M-am pregatit toata copilaria sa devin sportiv de performan-
14, dar, din pécate, la 21 de ani am suferit un accident care

mi-a intrerupt cariera sportiva si mi-a spulberat visul de a
deveni un mare fotbalist. Dupa acel moment dificil, am decis

sd urmez cursuri de specializare la Agentia Nationald pentru
Ocuparea Fortei de Muncd. Nu aveam cunostinte despre
domeniul HoReCa, dar am inceput cu un curs de ospatar-bar-
man in anul 2000, intr-o perioada in care nu existau cursuri
de somelier. Ulterior, am urmat si facultatea, regretand c& nu
am facut acest pas mai devreme. Primul meu loc de munca a
fost intr-un restaurant de cartier, care se numea chiar ,,Dealu
Mare”, o coincidentd frumoasa pentru ceea ce a urmat. La
vremea aceea, Bucurestiul nu avea diversitate in HoReCa,
optiunile erau limitate, dar mi-a placut foarte mult domeniul.
Am continuat la Casa Capsa, unul dintre restaurantele
emblematice ale Romaniei, unde am inceput ,de jos”, ca
picol, si am urmat toate cursurile necesare pentru a deveni
unul dintre primii ospétari profesionisti din tara.

In 2004, la varsta de 25 de ani, am devenit sef de sala si, doi
ani mai tarziu, F&B manager la hotelul de 5 stele Casa Capsa.
Cred ca aceasta a fost perioada cea mai intensa a carierei
mele — in doar cativa ani, prin extrem de multa munca si
studiu, am evoluat de la ,.entry level” [a 0 pozitie de manage-
ment importanta in organigrama unui hotel de renume.

De unde a pornit pasiunea pentru meseria
de somelier?

Pasiunea pentru aceasta meserie s-a conturat atunci cand am
inceput sa particip la cursuri de specializare, sa cunosc si sa
interactionez cu profesionistii din domeniu. Persoane precum
regretatul Doru Dumitrescu, presedintele Asociatiei Somelieri-
lor din Roménia, Florin Voica, actualul presedinte al asociatiei,
si doamna profesoara Cornelia Toma m-au inspirat sa aprofun-
dez aceasta meserie inca necunoscuta la noi si sa imi doresc
sa devin unul dintre cei mai buni somelieri din Romania.

Cum a aratat parcursul dumneavoastra in
ceea ce priveste formarea profesionala?

Parcursul meu profesional a fost marcat de numeroase



cursuri de specializare si participari la concursuri. Cum spu-
neam, am inceput cu cel de ospatar-barman, apoi am urmat
cursul de sef de sald si am continuat cu cele de somelier

si manager de restaurant. Un moment important in cariera
mea a fost participarea la Trofeul National al Someleriei —
am intrat in semifinala in 2004 si am obtinut locul 3 pe tara
in 2006. De asemenea, am continuat s& ma perfectionez
prin studii universitare si certificéri profesionale. Am absolvit
Facultatea de Marketing si Afaceri Economice Internationale,
am un master in management organizational si detin brevet
de turism Tn nume propriu. Recent am obtinut si certificarile
WSET 1 si 2, gratie increderii acordate de cétre echipa ma-
nageriala a Hotelului Relais & Chateaux. Ca o particularitate,
in 2017, am infiintat un grup numit ,Private Sommelier”,
inregistrat la OSIM, unde, alaturi de alti profesionisti din
domeniu, organizez degustari si evenimente private sau
corporate, dar si pentru a forma si inspira tinerii.

Povestiti-ne, pe scurt, despre momentul in
care v-ati alaturat echipei Epoque Relais
& Chateaux si despre atributiile pe care le
aveti din prezent.

Am intrat in echipa Epoque Relais & Chéateaux in 2016 —
am inceput ca sef de sald, o pozitie din care am coordo-
nat echipa de servire si am mentinut legatura stransa cu
bucataria. A fost o provocare si 0 bucurie sé trec la fine
dining-ul de inspiratie frantuzeasca si am simtit inca de la
inceput ca este un mediu in care pot creste. Din 2019, sunt
somelierul casei. Pe langd selectia si actualizarea listei de
vinuri — care include atét etichete romanesti autohtone,

cat si internationale, de la vinuri accesibile la vinuri rare —
ma ocup de gestionarea cramei, de relatia cu furnizorii si
colaborez strans cu bucatarul-sef Flaviu Muresan pentru
asocierea preparatelor cu vinuri potrivite. Sustin echipa de
service, particip la planificarea programului si gestionarea
evenimentelor. Si pentru ca vorbim de echipd, as vrea sa
mentionez ca ma bucur foarte mult ca o avem alaturi de noi
si pe Mihaela Oppenkamp, care ocupa de putin timp functia
de F&B Manager. Este unul dintre profesionistii de exceptie
de la noi si sper ca am ajutat-o sa se integreze rapid.

Care ar fi azi ,,locul” somelierului in HoReCa
locala? Care sunt cele mai mari provocari?

Dupa parerea mea, somelierul ocupa un loc esential in struc-
tura unui restaurant de calitate — alaturi de chef si managerul
F&B. Este, practic, al treilea pilon care sustine experienta
gastronomica completa. Dincolo de gestionarea listei de
vinuri si a asocierilor culinare, somelierul are un rol subtil,

dar profund in relatia cu oaspetii. Una dintre cele mai mari
provocari este sa intelegi cu adevarat clientul. Daca scopul
este acela de a vinde cel mai scump vin din lista, ai pierdut
din start. Nu vinzi pret, vinzi experientd. Rolul somelierului
este sa observe, sé asculte si sa anticipeze, astfel incat cli-
entul s& revind nu doar pentru mancare si vin, ci i pentru
atmosfera, discretia si omul care |-a servit.

Cat de ,,atractiva” este pentru tineri
ospitalitatea? Ce sfat ati avea pentru un tanar
care-si doreste o cariera in acest domeniu?

Astazi, pentru tineri, industria ospitalitatii este atractiva in
special prin partea de spectacol: mixologie, bartending. Din

pécate, partea de servire clasicd, ospataria, nu mai are acelasi
farmec pentru noile generatii. Le-as transmite insd un mesaj
important: sa nu se concentreze exclusiv pe aspectul financiar
imediat. In aceasta meserie, implinirea vine adesea din recu-
nostintd, din gesturi simbolice care raman cu tine toata viata.
De-a lungul carierei mele, am avut onoarea s servesc
numeroase personalitati din domenii variate, iar aceste
intalniri au fost nu doar memorabile, ci m-au si format ca
profesionist. La Casa Capsa, am fost parte din echipa intr-o
perioada in care locul era simbolul elegantei diplomatice.

In fiecare
zi, suntem

un rol discret,

Am fost implicat in organizarea si servirea delegatiilor la dar esential,
Summitul NATO — un moment de mare responsabilitate si care poafe
rigurozitate. In anii petrecuti la Jaristea, locul unde se im- transforma o
pletesc gastronomia si teatrul, am interactionat cu numerosi masa intr-o
artisti de marca si oameni de cultura. . experienta
Mai tarziu, la Epoque, am avut privilegiul de a servi dele- memorabili.

gatia oficiald a papei in cadrul vizitei sale in Romania —

ambasadorii de
brand ai locului
in care lucram.

lar somelierul, in
mod special, are

pentru mine, o experienta de o incdrcdturd emotionald si
profesionald aparte.

Toate aceste intalniri mi-au reconfirmat c4, indiferent de
statut, oamenii apreciaza autenticitatea, discretia si rafina-
mentul unei serviri facute cu pasiune si respect.

Un profesor mi-a spus candva: ,Aveti grija cum va com-
portati, voi sunteti actori pe scena”. E un adevar profund.
In fiecare zi, suntem ambasadorii de brand ai locului Tn
care lucram. lar somelierul, in mod special, face legédtura
dintre preparate si vinuri — un rol discret, dar esential, care
poate transforma o masa intr-o experienta memorabila.
Tinerii care aleg aceasta meserie ar trebui sa o faca cu
rabdare, pasiune si dorinta sincera de a oferi bucurie
celorlalti. Restul vine de la sine.

Daca ar fi sa aruncati o privire inapoi in
timp, ati schimba ceva? Pornind de la azi,
cum va vedeti viitorul?

Cand am inceput acest drum, nu aveam nicio asteptare clara.
Nu stiam ce inseamna cu adevarat aceasti meserie, dar am fost
curios, dedicat si deschis sa invat. Privind in urma, nu as schim-
ba nimic — poate doar faptul ca nu am avut ocazia sa particip

la un concurs international. In rest, sunt extrem de muttumit de
parcursul meu si de ceea ce am construit in timp.

Astazi, tot ce imi doresc este sa las 0 amprenta. De patru
ani fac parte din juriul concursului Maitre d’Hotel Marian
Bugan, iar cea mai mare satisfactie este sa pot ghida
tinerii care vor merge pe acest drum dupa noi. Daca, intr-o
zi, unul dintre ei md va suna si-mi va spune: ,Domnule
profesor, datoritd sfaturilor dumneavoastra am ajuns aici”,
atunci voi sti cd mi-am facut treaba cu adevarat bine.

De altfel, am deja un fost invétacel care este astazi head
somelier in Marea Britanie si se afld in top 50 mondial, iar
acest lucru imi aduce o bucurie imensa.

Si pentru ca vorbim despre viitor —

ce experiente pregatiti pentru a doua
jumatate a anului la L' Atelier Relais &
Chateaux?

in a doua jumatate a anului, vom continua cinele The
SecrEat — sustinute de doi tineri chefi internationali, Food
meets Culture — sustinute de Chef Flaviu Muresan in
tandem cu un artist contemporan si vom sérbatori 15 ani

de la deschiderea Hotelului Epoque cu doua cine deosebite
si un invitat special.

www.trendshrb.ro
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Ospitalitate

Industria ospitalitatii

L d

e

oragul unei crize majore:
provocari si solutii

SIMONA PATRU, Hospitality Expert

Industria ospitalitafii traverseaza o perioada de franzitie profundd, confruntandu-se cu
provocari complexe atat la nivel global, cat si la nivel national. Printre acestea, deficitul acut de
personal, instabilitatea legislativa, d|g|’rallzarea accelerats si presiunile legate de sustenabilitate
ameninta stabilitatea si viabilitatea pe termen lung a sectorului. Intr-un astfel de context, 0
analiza afents a acestor factori devine esentiald pentru identificarea unor solufii durabile.
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na dintre cele mai acute probleme care afecteaza
industria ospitalitdtii este lipsa fortei de munca,
fenomen resimtit atat in Romania, cét si in in-
treaga lume. Pandemia de COVID-19 a amplificat
aceasta criza, determinand numerosi angajati sa
paraseasca sectorul in favoarea unor domenii percepute
ca fiind mai stabile sau mai bine remunerate. In Romania,
fenomenul este accentuat de emigrarea masiva a tinerilor,
care prefera oportunitati de munca in strdinatate, precum
si de lipsa unor programe eficiente de formare profesionala
adaptate cerintelor actuale ale pietei muncii. In contrast,
state din Europa de Vest sau din America de Nord au Tncer-
cat sa atenueze acest deficit prin programe guvernamentale
de recrutare din Asia sau prin cresterea semnificativa a
salariilor. Totusi, aceste masuri nu au fost suficiente pentru
a contracara tendintele pe termen lung.

Solutii pentru atragerea
personalului calificat

0 solutie viabila pentru combaterea crizei fortei de munca
este dezvoltarea unor programe educationale adaptate
cerintelor industriei. in prezent, sistemul de invatamant din
Romania nu reuseste sa ofere tinerilor suficiente oportu-
nitati practice de formare in domeniul ospitalitatii. In acest
sens, ar fi necesard implementarea unor parteneriate intre
institutiile de invatamant si hoteluri, pentru a oferi stagii de
practica relevante si programe de ucenicie si mentorat. De
asemenea, alinierea programelor academice la standardele
internationale si introducerea unor noi module de speciali-
zare, precum management hotelier, revenue management
si digital marketing, ar putea contribui semnificativ la dez-
voltarea unei noi generatii de profesionisti. O alta initiativa
eficienta ar fi crearea unor burse si facilitati fiscale pentru
tinerii care aleg o cariera in turism, astfel incat aceasta
industrie sa devind mai atractiva.

O noua provocare: managerii de top, atrasi
de noi oportunitati

0 altd tendintd ingrijoratoare este migrarea managerilor de
top din industria ospitalitatii catre freelancing si consultanta.
Managerii generali, managerii de Business Development, ma-
nagerii operationali sau sefii de departament parasesc struc-
turile hoteliere traditionale, alegand independenta profesiona-
la. Cauzele acestui fenomen sunt multiple: stagnarea salariilor,
lipsa unor beneficii competitive raportate la responsabilitétile
asumate, precum si presiunea constanta exercitata asupra lor
de catre proprletaru si investitorii din industrie. in lipsa unui
leadership solid, hotelurile risca sa piarda din calitatea ser-
viciilor si sa isi diminueze competitivitatea. Aceasta tendinta
ridica probleme serioase privind formarea viitoarelor generatii
de lideri, intrucét tinerii angajati sunt privati de mentori si de
modele de dezvoltare profesionald. Astfel, este necesara o
regandire a strategiilor de retentie a angajatilor-cheie, prin
oferirea unor pachete salariale competitive, beneficii supli-
mentare si oportunitati de dezvoltare si avansare clar definite.

Instabilitatea legislativa tine pe loc
dezvoltarea industriei

Un alt obstacol major in calea dezvoltdrii sustenabile a
sectorului ospitalitatii este reprezentat de instabilitatea
legislativa. In Romania, schimbdrile frecvente ale reglemen-
térilor fiscale, precum impozitarea bacsisurilor sau cresterea
TVA-ului Tn anumite sectoare conexe, creeazd o incertitudine
semnificativa pentru operatorii din industrie. De asemenea,
restrictiile privind recrutarea personalului din afara Uniunii
Europene reduc considerabil alternativele disponibile pentru
angajatori. Mai grav, lipsa de implicare a autoritatilor centrale
in sprijinirea industriei ospitalitatii mentine toate initiativele la
nivel de dialog, fara a se concretiza solutii reale. In Roma-
nia lipsesc programele de finantare si promovare dedicate



sectorului ospitalitdtii, iar legislatia raméane invechitd. De
exemplu, clasificarea unitatilor hoteliere se face conform
unor norme care nu au fost actualizate de peste 10 ani.
Comparativ, térile balcanice, precum Croatia si Grecia, au
implementat reforme legislative moderne, sustinute de
strategii nationale de turism si programe guvernamentale
de sprijin financiar. Aceste initiative au dus la cresterea
competitivitatii si atractivitdtii acestor destinatii pe plan
international.

Pentru ca Roméania sd raméana competitiva pe piata turis-
mului european, este imperativ ca autoritatile sa imple-
menteze politici concrete de sprijinire a industriei. Printre
solutiile posibile se numara:

1. Actualizarea legislatiei — Crearea unui cadru legislativ
modern, aliniat la standardele internationale, care sa regle-
menteze corect clasificarea hotelurilor, facilitatile fiscale
pentru investitiile in ospitalitate si protectia angajatilor din
industrie.

2. Programe de finantare si sprijin — Acces la fonduri
europene si nationale pentru modernizarea infrastructurii
hoteliere si dezvoltarea fortei de munca.

3. Parteneriate public-private — Colaborarea dintre stat si
mediul privat pentru promovarea turismului romanesc pe
pietele externe prin campanii eficiente de marketing.

4, Facilitati pentru angajatori — Reducerea taxelor pentru
angajatorii din turism care ofera pachete de beneficii
extinse si oportunitdti de formare profesionala.

5. Recrutare internationala facilitata — Simplificarea proce-
durilor pentru angajarea personalului din afara UE, astfel incat
hotelurile sa poatd accesa o fortda de munca mai diversificata.

Digitalizarea, un atu sine qua non

Intr-o lume tot mai tehnologizatd, accelerarea digitalizarii
devine un imperativ pentru hoteluri care doresc sa raméana
competitive. Automatizarea proceselor de check-in si
check-out, utilizarea inteligentei artificiale pentru persona-
lizarea experientei oaspetilor sau integrarea loT (Internet
of Things) pentru optimizarea consumului de resurse

sunt doar céteva dintre directiile in care industria trebuie
sd investeasca. Aceste inovatii nu doar ca imbunatétesc
eficienta operationald, dar contribuie si la crearea unei ex-
periente superioare pentru oaspeti, aspect esential intr-un
mediu extrem de competitiv.

Pe langa transformarea digitala, sustenabilitatea a devenit
o prioritate esentiala in industria ospitalitatii. Turismul
responsabil nu mai este doar o optiune, ci 0 necesitate
impusa atat de cerintele legale, cat si de preferintele
consumatorilor. Hotelurile care adopta practici ecologice

— de la reducerea consumului de energie si apa pand la
eliminarea plasticului de unica folosinta — beneficiaza de
avantaje competitive semnificative.

Criza cu care se confruntd industria ospitalitatii nu este

un fenomen izolat, ci o realitate care afecteaza intreaga
economie. Viitorul acestui domeniu depinde de capacitatea
actorilor implicati — autoritati, investitori, operatori hotelieri
si institutii de invatamant — de a colabora si de a imple-
menta solutii eficiente. Adaptarea rapida la noile realitati,
investitiile in tehnologie si resurse umane, precum si sta-
bilitatea legislativa sunt factorii-cheie care pot asigura un
viitor sustenabil si competitiv pentru industria ospitalitatii.

Viitorul
industriei
ospitalitatii
depinde de
capacitatea
actorilor
implicati -
autoritafi,
investitori,
operatori
hotelieri si
institufii de
invdtamant - de
a colabora si de
a implementa
solufii eficiente.

wwwirendshrb.ro 31



BARTRENDER"R®

Bauturi spirtoase

Romania, intre tendinte globale,
local si produse romanesti in bar

Piata globala de consum de alcool trece prin fransformari radicale intr-un fimp
relativ scurt si, desi romanii se afld in top cand vine vorba de consumul pe cap de
locuitor, piafa locala nu este nici pe departe imuna la un trend inevitabil. Indiferent
daca o fac din motive de sanatate sau pentru a se distanfa de realitatea generatiei
pdrinfilor, tinerii nu au bdut niciodata mai pufin decat acum.

ALEXANDRU PUIU, Jurnalist pasionat de mixologie

M 2024, pentru prima oara de cand sunt inregistrate
astfel de statistici, consumul de béauturi alcoolice
la nivel global s-a diminuat de la un an la altul. In
acelasi timp, vanzarile de bere fara alcool au crescut
cu 9%, iar aceasta tendintd ascendenta se mentine
de aproximativ un deceniu. Intre timp, industria incearca
sa se adapteze cu pasi mai mult sau mai putin repezi, atat
cand e vorba de giganti din productia de spirtoase, cat si la
nivelul segmentului HoReCa.
Desi roménii continua sa fie campioni mondiali in 2025,
cu 17 litri de alcool pur consumat anual pe cap de
locuitor, urmati de Georgia, cu 14,3 litri, si Cehia, cu 13,3
litri, potrivit datelor World Health Organization, aceste cifre
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sunt tinute in picioare mai ales de generatia mai in varsta
si de estimarile privind consumul casnic. La nivel global,
persoanele din generatia Millennial si Gen Z manifesta un
interes crescut pentru optiuni cu un nivel scazut de alcool
sau complet fara alcool.

Romania, mai aproape de globalism,

chiar si la spirtoase

Desi s-ar putea ca in numeroase domenii sa fim in urma
trendului global, trebuie avut in vedere ca tendintele
detaliate mai sus sunt sustinute de generatia tanara, iar
aceasta nu a fost niciodata mai conectata la realita-

tea din cele mai indepartate colturi ale lumii ca acum.



conservatorism

Cand avem trenduri precum ,,Sober Curious”,
ce implica un stil de viatd cu consum redus de
alcool sau deloc, tinerii romani vor si ei sa intre
in hora, iar de partea cealalta a barului, daca nu
te adaptezi, ai de suferit.

Asta nu inseamna ca nu se mai bea in baruri

sau au disparut sticlele de vin de pe mesele din
restaurant. Insa cand si consumul de vin a atins,
in 2024, cel mai mic nivel din ultimii 60 de ani,
trebuie sa iti adaptezi meniul si sa creezi un echili-
bru, tinand cont si de preferintele tinerilor.

Nu este simplu si multi refuza sa creada ca vine
din urma o generatie care isi obtine relaxarea
mentald la final de zi prin alte mijloace. Tendin-
tele de mai sus se reflectd inclusiv in rafturile
magazinelor. Optiunile de bere fara alcool, mai
ales cu diverse arome, au explodat ca urmare a
cererii. Pana si vinurile fara alcool sunt la ordinea
zilei, pe langa ginuri din acelasi spectru sau sticle
din gama ,bitter”, alternative non-abv la Aperol
sau Campari.

Bauturile romanesti, o poveste
de succes cu multe piedici

Pe de alta parte, ca pasionat de cocktailuri,
mixologie si ospitalitate, nu pot decét sa ma bucur
ca apar tot mai multi jucatori importanti atat in
piata de distilate din Romania, cat si pe zona

de low-abv, precum bere artizanala sau mied. Pro-
ducétorii locali de rachiu, tuicd, horinca si palinca
au inceput sa facd investitii semnificative nu doar
in sticle frumoase, ci si in campanii de educare a
publicului si colabordri cu baruri de top. Astfel, din
bautura bunicilor de la targ, palinca a devenit baza
pentru cocktailuri hipsteresti si nu este exclus sa
gasesti o ,,tuicd sour” sau o ,,visinata tonic” in
baruri din marile orase ale Romaniei.

Ne bucuram si de o explozie de ginuri autohtone
de la producatori precum Magura Zamfirei, Pus-
calupi sau Pivnita Bunicii, iar acestea au o poveste
in spate care merita cu sigurantd mediatizatd. Nu
de alta, dar consumatorul romén, la fel ca si cel
din Occident, apreciaza o poveste buna in spatele
unui pahar pe care il are in fata, poate la fel de
mult precum povestea din spatele ingredientelor
locale din farfurie. In plus, chiar si daca s-ar putea
sa vind cu un cost mai mic sau mai mare, romanii
vor sa incurajeze producatorii locali si o fac cu
mandrie. Cand bei un gin & tonic roménesc, cu gin
roméanesc si apa tonica romaneasca, acel pahar
vine la pachet cu confortul psihologic ca ai sus-
tinut micii intreprinzatori. In jurul berii artizanale

de la noi nu s-a creat doar o adevarata industrie,
ci si localuri specializate si magazine fizice sau
online care atrag atentia asupra unor afaceri mici
si foarte mici. Asa ajung in lumina reflectoarelor
producatori din localitati pe care nu le-ai fi asociat
niciodata cu productia de bauturi fermentate. Vezi
ca exemple berea 176 Trepte din Sighisoara sau
Miedaria din Patarlagele, judetul Buzau.

Revenind insa la ,,piedicile” din intertitlu, niciodata
nu a fost mai greu sa produci si sa vinzi alcool in
Romania. Producatorii se confrunta cu accizele
mari pe care le platesc pentru fiecare grad alco-
olic de pe etichetd, pe langa impredictibilitatea
fiscald specifica administratiei si numérul de insti-
tutii care vin Tn control sau avize pe care trebuie

Din bautura bunicilor
de la fard, palinca a
devenit baza pentru
cocktailuri hipsteresti
si nu este exclus sa
gasesti o ,fuica sour”
sau o ,visinata tonic”
in baruri din marile
orase ale Romaniei.

sa le obtii. Pentru multi dintre cei care activeaza in
aceste domenii, indiferent daca vorbim de primul
rom romanesc, un gin multi-premiat la competitii
internationale sau un mied care a luat medalie de
aur in Polonia, acestea sunt proiecte de pasiune,
nu sursa de imbogatire.

Ce urmeaza pentru HoReCa locala
din perspectiva bauturilor

Tn opinia mea, in ultimii 10 ani, chiar si dupa testul
pandemiei, calitatea experientelor mixologice de
care te bucuri in surprinzétor de multe baruri din
Romania a crescut intr-un ritm accelerat. Odata
cu prezenta romanilor la competitii internationale
din diferite colturi ale lumii, pasiunea, disciplina
si profesionalismul au fost incurajate cum nu s-a
mai intAmplat niciodata. Din ce in ce mai multi
dintre oamenii de dupa bar nu mai vad aceasta
meserie ca pe un refugiu de vara, ci ca pe 0
meserie care poate progresa intr-o sumedenie de
directii interesante, inclusiv la varste avansate.

Cu un nivel de cunostinte acumulat de multe ori
peste mari si tari, aceiasi barmani pasionati fac o
treaba grozava in a aduce in pahare exact ceea
ce cauta clientii in 2025. Important este sa aiba
parte de sustinere din partea proprietarilor si de
incurajari din partea clientilor. Doar asa vom avea
pahare cu poveste in fatd, ingrediente locale in
mixuri si, cel mai important, din ce in ce mai putin
alcool, indiferent daca ne place sau nu. Schim-
barile se petrec intr-un ritm alert, iar ambitia

si bugetele generoase de start nu sunt nici pe
departe suficiente. Trebuie sa stai in permanenta
cu ochii pe cifre, s faci analize si sd accepti c&,
nu de putine ori, opinia ta este gresita, clientul are
dreptate, iar review-urile se reflecta in bani, atat
in plus, cat si in minus.
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Nou in HoReCa

Linen2GO ajunge in Romania

Dupa lansarea de succes din Austria, unde
deja exista sase puncte de distributie,
serviciul Linen2GO intra oficial pe piata din
Romania din luna iulie a.c. Linen2GO ofera
0 solutie flexibild, digitalizata si eficienta de
inchiriere a lenjeriilor de pat si prosoapelor
de baie pentru pensiuni, boutique hoteluri
si apartamente inchiriate in regim hotelier.
Lenjeriile sunt spalate cu dezinfectare in

spalatoriile Salesianer, partener exclusiv Linen2GO in Romania.

Serviciul functioneaza faréd vreun angajament contractual si fard comenzi minime, fiind destinat in

special unitatilor turistice care au nevoie de un sistem flexibil si usor de utilizat.

Linen2GO este deja prezent in trei locatii fixe din judetul Brasov, iar in Bucuresti, serviciul va fi

disponibil printr-un ServiceBox automatizat. Dupa validarea modelului de operare in Brasov si

Bucuresti, Linen2GO se va extinde si in alte judete.

Alexandrion Group isi extinde
portofoliul cu Alexandrion 9 Stele

Alexandrion Group, unul dintre cei mai importanti jucatori din piata de bauturi spirtoase si vinuri
din Romania, si-a extins portofoliul cu Alexandrion 9 Stele, un amestec de brandy maturat prin
metoda Solera si distilate de vin invechite, finisat in

butoaie de Feteasca Neagra. Metoda Solera este un

proces dinamic de maturare, care implica amestecul

periodic al bauturii din butoaie, pentru a asigura un

profil aromatic echilibrat si o calitate constanta, iar

finisarea in butoaiele de Feteasca Neagra asigura

caracteristici aparte.

Alexandrion 9 Stele are o concentratie alcoolica de

40% si este disponibil in locatii de tip HoReCa, in marile

magazine si in comertul online, inclusiv in magazinul

online al producatorului.

Tequila Don Julio alansat o edifie
globalad exclusiva

Tequila Don Julio, unul dintre cele mai vandute branduri de tequila din
lume, a lansat Don Julio 1942, o editie limitata rezultata in urma unui
parteneriat creativ cu Peggy Gou, DJ international si producator. Don
Julio 1942 marcheaza prima colaborare globala din istoria Tequila

Don Julio 1942. Ambalajul extravagant completeaza gustul rafinat si
catifelat al tequilei Don Julio 1942 cu arome fine de caramel si stejar.
Sticla Don Julio 1942 in editie limitata este disponibila la nivel global,
in formate de 750 ml sau 700 ml (in functie de piata). Toate produsele
Tequila Don Julio sunt realizate exclusiv din Agave Albastra de cea mai
buna calitate, maturata complet si recoltatd manual din regiunile fertile
din Los Altos, Jalisco, Mexic. Brandul face parte din portofoliul DIAGEO,
unul dintre cei mai mari jucatori globali in industria bauturilor alcoolice,
ale carui produse sunt vandute in peste 180 de tari.
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Pernod
Ricard

aduce pe piata
locald brandul
Skrewball

Peanut Butter
Whiskey

Pernod Ricard a lansat pe piata
romaneasca Skrewball Peanut
Butter Whiskey, un sortiment de
whiskey multipremiat, completandu-
si astfel portofoliul de bauturi
spirtoase premium.

Inca de la lansarea sa in 2018,
Skrewball Whiskey a fost imediat
apreciat in SUA, iar expansiunea
internationala a inceput in 2020

in provinciile din Canada, Caraibe
si Puerto Rico. in 2022, brandul

a ajuns la peste jumatate de

milion de cutii vandute. In martie
2023, Pernod Ricard a preluat o
participatie majoritara in Skrewball,
recunoscand potentialul whisky-urilor
aromate premium de a impulsiona
cresterea categoriei whisky.
Skrewball Whiskey este disponibil
deja in reteaua HoReCa la nivel
national si vizeaza extinderea pe
canalele e-commerce in perioada
urmatoare.









