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Ile dziS kosztuje wyjazd
incentive

Powiem wprost: nie zaryzykowatabym juz dzi$ szacowania cen tak, jak jeszcze przed pandemia, czyli z dawna swo-
boda, opierajac sie gidwnie na branzowym do$wiadczeniu i intuicji. Ceny, szczegdlnie przelotdw i zakwaterowania
w niektérych sieciach hotelowych, zmieniaja sie jak w kalejdoskopie. Dlatego ten artykut pisze ostroznie.
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B Przy obecnej dynamice rynku ceny moga sie zmieni¢
w ciggu kilku tygodni, cholby przez sytuacje geopolitycz-
na, dostepnos¢ pofaczen, kursy walut czy nagly wzrost
lub spadek popytu. Od lat bylo wida¢, ze mapa cenowa
wyjazddw incentive powoli sie zmienia, ale po pandemii
te zmiany mocno przyspieszyly. Kierunki dawniej rozsadne
cenowo potrafig dzis zaskoczy¢, a te uznawane za drogie
bywaja bardziej konkurencyjne niz kilka lat temu.

Zacznijmy od podstaw: co tak naprawde wptywa
na ceng?

Na cene wyjazdu od osoby najwiekszy wptyw ma liczba
uczestnikow. Czes$¢ kosztow rozkiada sie na cala grupe,
wigc przy mniejszej liczbie oséb cena jednostkowa bedzie
wyzsza. Znaczenie ma tez wielko$¢ grupy w stosunku do
pojemnosci autokaru, koszty atrakgji (bilety wstepu, prze-
wodnik), wybrane hotele, zakwaterowanie w pokojach
[- vs. 2-osobowych oraz ceny biletéw lotniczych. Na te

ostatnie wptywa liczba pofaczen i dostepno$¢ miejsc. Dzi-
siaj, na dostepno$¢ i ceny biletdw bardzo wptywa sytuacja
geopolityczna na Bliskim Wschodzie.

Trzeba tez wzig¢ pod uwage oczekiwania klientow:
czy szukajg po prostu dobrze zorganizowanego wyjaz-
du w dobrej cenie w przyzwoitym standardzie — czyli
okoto 4%, czy raczej interesuje ich poziom 5%, ale w okre-
slonym budzecie. Roboczo nazwe te segmenty rynku
,Standard” i ,Premium”. W ponizszej analizie pomijam
grupy low-costowe i luxury. Na potrzeby pordwnan
zaloze réwniez, ze grupa liczy okoto 30 osdb, a wyjazd
odbywa sie poza szczytem sezonu turystyki indywidualnej
w danej destynagj.

Europa w sektorze Standard

Co to wihasciwie znaczy rozsadna cena? Dla mnie to
budzet, ktéry pozwala na przyzwoity hotel 4*, wszyst-
kie positki, w tym 3-daniowe lunche i kolacje, flagowe



wycieczki danej destynacji oraz zapas na atrakcje takie jak
na przykfad.: nietypowe $rodki transportu, lekcje gotowa-
nia, akcenty kulinarne czy team building.

Obstuga takiego wyjazdu skiada sie zazwyczaj z pilota
i lokalnego przewodnika, a sam wyjazd jest przygotowany
z lokalnym kontrahentem. Wyjatkiem sa kierunki doskona-
le poznane dzigki licznym inspekcjom i realizacjom, choc
zazwyczaj i tak potrzebna jest osoba, ktdra upewni sig, ze
wszystko jest gotowe na przyjazd grupy.

Szacuje, ze przy takich zafozeniach 4-dniowy wyjazd
w Europie Zachodniej bedzie kosztowal od 8000 PLN
w gbre. Taniej moze by¢ w Czarnogdrze, na Malcie,
w Rumunii, Butgarii, Albanii, Turdji czy Gruzji — zaleznie od
wybranego programu.

lle zatem kosztuje Europa w wersji Premium?
Jedli méwimy o standardzie Premium, klienci zazwyczaj
stawiajg na pokoje jednoosobowe. Hotel 5% w Europie
Zachodniej kosztuje czesto 300-400 EUR za dobe albo
wiecej. W takim ukfadzie sam przelot w klasie ekono-
micznej i zakwaterowanie potrafig ,zjes¢” budzet niewiele
nizszy od catego kosztu wyjazdu dla grupy Standard.
Program Premium to jednak nie tylko wysokiej klasy noc-
legi i restauracje. To takze unikalne atrakcje na wyfacznosc.
Moze to by¢ na przykiad kolacja w $redniowiecznej rezy-
dendji albo pieknej winnicy, zwiedzanie znanego muzeum
poza godzinami oficjalnego otwarcia, rejs luksusowym stat-
kiem albo np. przejazdzka ferrari czy udzial w wyjezdzie
goscia specjalnego.

W takiej sytuacji budzet dosy¢ szybko dochodzi jednak
do poziomu, przy ktorym nawet klienci zainteresowa-
ni programem Premium zaczynaja szukaé rozsadnego
kompromisu. W' praktyce psychologiczna granica bywa
najczgsciej 15 000-25 000 PLN od osoby. Rzadko ozna-
cza to rezygnacje z wyjatkowych atrakgji, jakosci obstugi
czy prestizowej destynacji. Czesciej rozmowa przesuwa
sie w strone hotelu: nadal bardzo dobrego, ale bardziej
rozsadnego cenowo. Na innych kontynentach w ostatnich
latach réwniez wida¢ duze zmiany.

Azja: nadal atrakcyjna, ale juz nie zawsze tania
Azja tradycyjnie nalezala do najbardziej atrakcyjnych kosz-
towo kierunkdw dla grup incentive, a przed wojna na Bli-
skim Wschodzie byfa tez bardzo dobrze skomunikowana
z Europa. Wiele destynacji nawet przy nizszym budzecie
oferuje wysoki standard ustug i duza wrazliwos¢ na potrze-
by klienta. Dotyczy to migdzy innymi Wietnamu i Kam-
bodzy, w nieco mniejszym stopniu takze Chin i Sri Lanki.
Kierunki, ktére przestaly by¢ tanie, to Tajlandia i juz od
ilu$ lat Bali. Tradycyjnie drogie pozostaja Malediwy. Indie
potrafia da¢ poczucie luksusu jak mato ktéry kraj na swie-
cie, jednak za luksus a la maharadza trzeba stono zapfacic.
Przy ,rozsadnych” budzetach 8-dniowy wyjazd do naj-
tanszych krajow Azji wymaga dzi§ co najmniej 12 000
— 13 000 PLN od osoby, bez uwzglednienia nagtych wzro-
stow cen biletéw lotniczych. Zdecydowana wiekszos¢
kierunkéw bedzie wymagata raczej 14 00015 000 PLN
od osoby na start. W ostatnich latach nizszymi kosztami
wyjazdu niz kiedy$ zaskakuje Japonia, w duzej mierze
dzieki niskiemu kursowi jena.

Ameryka tacinska: atrakcyjna, ale mniej przewi-
dywalna kosztowo

Tu réwniez po pandemii nastapity spore zmiany. Brazylia,
kiedys$ kojarzona z wysokimi cenami przy nie zawsze ade-

kwatnym standardzie, stafa sie krajem z dobra oferta hoteli
i ustug w czotowych destynacjach, przy nieztym skomuni-
kowaniu z Europa. Meksyk i Dominikana pozostajg kierun-
kami, gdzie wigkszo$¢ grup wybiera wakacyjny model All
Inclusive z jednodniowymi wycieczkami. Tak jest najtaniej,
a jakos¢ pozostaje stosunkowo przewidywalna.

Droga destynacja byfa i pozostaje Kostaryka. Za jeden
z najbardziej niedocenionych kierunkéw Ameryki tacin-
skiej uwazam Paname: niewielka, réznorodna i wciaz nie-
odkryta w pefni przez rynek incentive. Kuba, do niedawna
ukochana przez Polakéw, przez kryzys ekonomiczny oraz
braki pradu i zywnosci skutecznie zniechecita klientéw
incentive. Powodzeniem cieszy sie Argentyna, chod jest
droga i mato przewidywalna cenowo. Roénie tez popu-
larnos¢ Kolumbii, ktdra potrafita przeku¢ negatywna stawe
w turystyczny sukces. Niewatpliwie przyczynita sie do tego
konsekwentna polityka rzadu. Zlokalizowana na wybrzezu
Cartagena jest wedtug mnie najpiekniejszym pohiszpan-
skim miastem Ameryki.

Ogdlne wyzwania kosztowe zwigzane z wyjazdem do
Ameryki tacinskiej pozostaja podobne od lat. Wynikaja
z ograniczonej liczby pofaczen lotniczych, co na wielu
kierunkach daje praktycznie monopol przewoznikowi
KLM/AF. Cene budujg tez przeloty wewnetrzne, duze
odleglodci, wysokie ceny ustug nie zawsze idace w parze
z jakoscig oraz bezpieczenstwo, ktére wymaga uwaznego
planowania programu.

Afryka: poza All Inclusive zaczynaja sie wysokie
budzety

Z wyjatkiem Afryki Pdinocnej i pobytéw All Inclusive
w Kenii, na Zanzibarze czy Madagaskarze, Afryka pozo-
staje kierunkiem wysokich cen. Safari w Tanzanii czy Kenii,
podobnie jak podréz po RPA i Namibii, wymaga budze-
téw zaczynajacych sie od 17 000 PLN od osoby i wiecej,
przy zakwaterowaniu w pokojach 2-osobowych.

USA: im pézniej decyzja, tym wyzsza cena

USA to destynacja o kulturowo uksztattowanym, bardzo
dynamicznym systemie cen, zaleznym od dat, popytu
i momentu podjecia decyzji. Oferta potrafi by¢ wazna
krétko, a po kilku dniach ta sama ustuga moze kosztowad
znacznie wiece].

Co to oznacza w praktyce? Przy hotelu 4*, pokojach
2-osobowych, 4 nocach w Las Vegas i atrakcyjnym pro-
gramie, choc¢ bez szalenstw, budzet na poziomie 16 000
PLN od osoby to raczej minimum. Nowy Jork bedzie
o wiele drozszy.

Dlaczego trudniej negocjowac o atrakcyjne ceny
dla klienta?

Jak pokazujg dane éwiatovvej Organizacji  Turystyki,
globalny popyt na ustugi turystyczne rosnie i juz w 2024
roku przekroczyt poziom sprzed pandemii. W wielu
miejscach grupy przestaly by¢ postrzegane jako duzy
klient, z ktérym szczegdlnie warto negocjowad. Alter-
natywa stat sie klient indywidualny z bardzo zasobnym
portfelem, ktéry zapfaci wysoka stawke za pokdj, a na
miejscu spontanicznie dokupi dodatkowe ustugi. Uczest-
nicy wyjazdéw incentive czgsto po prostu nie maja takiej
elastycznosci.Wzrost popytu oznacza presie na ceny,
w praktyce szczegdlnie na przeloty i hotele. Dlatego nawet
Swietnie przygotowany przez agencje incentive budzet
ma dzi$ o wiele krétszg date waznosci niz kilka lat temu.
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