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Ivan Pajtl je presvédceny, Ze cestovani je specifickd podnikatelska
disciplina. Svym klientdim v iiTours nenabizi univerzalni zkusenosti,
ale naopak unikatni smés zazitkd a akce. Diky tficeti letlm v oboru
a desitkam procestovanych zemi presné vi, jak to udélat, aby pro vas
prichystal cestu, ktera je jako splnény sen.

@ Cestovni kancelar iiTours nabizi individualni i incentivni cesty na miru — pfes privatni vily az po jedine¢né zazitky. @ Pred covidem byl pro iiTours pomér incentiv vici individualnim cestam 95:5. Dnes je to 85:15 a cilem Ivana Paj

Pripravla VERONIKA PARIZKOVA / Foto DAVID MARKOVIC
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Vase cestovni kancelar se zaméruje
na zazitkovou turistiku a cesty
podle preferenci klienti. Fungujete
na bazi baliékt, nebo to mate jinak?
To neni Gplné presné. Nasim specifikem
je, ze klasické balicky v podstaté nedé-
lame. Vyjimkou jsou jen jednotky cest
roné — ty najdete na nasem webu a jsou
urcené pro klienty, kteri davaji prednost
cestovani v malé skupiné s pravodcem.
Jinak se zamérujeme vyhradné na cesty
na miru. Klient obvykle ptijde s pred-
stavou o destinaci nebo rozpoctu a my
s nim postupné stavime celou cestu od
zacatku.

Mate néjaky konkrétni priklad?
Nedéavno za nami prisel klient, ktery
chtél jet na koncert Enrique Iglesiase.
Neresil, kde se koncert kona — chtél
ho prosté zazit. Zaroven chtél v dané
destinaci i doprovodny program. My
obvykle pripravime dvé az tfi smys-
luplné varianty, klient si vybere jednu
z nich a pak uz zaridime vse: vstupenky,
letenky, pé¢i na letisti, ubytovani, sluzby
na misté i navrat domu.

Pro¢ davate prednost tomuhle
pristupu pred klasickymi zajezdy?
V cestovnim ruchu jsem zacinal pred
triceti lety jako pravodce klasickych
poznavacich zajezdua. Po deseti letech
jsem si uvédomil, Ze uz to takhle délat
nechci. Bud si zaloZim vlastni kancelar,
ktera bude délat cesty postavené na
lidech a jejich pribézich, nebo to nedava
smysl. Nastésti to vyslo a uz vic nez
dvacet let pripravujeme cesty na miru
pro individualni klienty.

Co vam na tradiénim modelu nejvic
vadilo?

Uniformita. Ve skupiné ¢tyriceti lidi ma
kazdy jina ocekavani, jinou motivaci.
Nékdo si zajezd koupi bez vahani, jiny
na néj Setri roky. A to se samozrejmé
projevi i v tom, jak se lidé na cesté
chovaji. Nehodnotim to — jen to podle
mé nevede ke spokojenosti vSech. Ka-
Zdy chce néco jiného: nékdo béhé po
muzeich, jiny si uziva atmosféru a vi,
ze se muze kdykoli vratit. Pravé proto
klasické zajezdy podle mé moc dobre
nefunguji. My se snazime pristupovat
ke kazdému individualné — nechceme
nabizet balicek pro vSechny, ktery na-
konec nevyhovuje nikomu.

Na koho tedy cilite?

To spi§ vyplyva z toho, co délame. Nejde
o konkrétni socialni skupinu. Vétsina
cestovek souperi cenou — to jsme my
nikdy nedélali a ani délat nechceme.
Nase konkuren¢ni vyhoda tkvi v pristu-
pu, napaditosti, flexibilité a schopnosti
postavit cestu presné na miru. Vloni
jsme oslavili dvacet let na trhu a za tu
dobu jsme prakticky neméli Zadnou
stiznost.

Je néco, co vase klienty spojuje?
Rikam vSem to samé: kdy? jsme byli
mladi, méli jsme nejvétsi luxus — Cas.
Cestoval jsem sam, bez ¢asového tlaku,
vsechno metodou pokus—omyl. Tehdy
to nebylo tolik o penézich, ale o ¢ase.
Kdyz tahle faze skon¢i a ¢lovék ma Stés-
ti, Ze ziska svobodu finan¢ni, muze si
Jji uzit. A presné o to jde. Nasi klienti
Casto nemaji tolik ¢asu, ale mizou si ho
nahradit penézi — najmou si nas, aby-
chom jim pripravili celou cestu podle
jejich predstav. My to zvladneme rychle,
bez zbyte¢ného tapani. Vysledkem
je cesta, kterd je hotov4, pripravena
a funguje.

Rikate, Ze se zaméfujete spiSe na

aktivni zazitky nez na pobytové
dovolené. Proé?
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Ano. Pokud chce nékdo jen lezet na
plazi, nas k tomu nepotrebuje. Diky
internetu si dnes muze klasicky pobyt
zaridit kazdy sdm. Nerad pouzivam slo-
vo zazitkovy, protoZe i ranni prochazka
po prazdné plazi muze byt pro nékoho
silnym zazitkem. Ale to neni nase cilova
skupina. My pripravujeme cesty, kde je
nutné aktivni Gcast. Treba vypravy za
gorilami ve Rwandé — klient musi ujit
3 az 6 hodin pralesem, aby je vidél.
Vecer samoziejmé odpociva v luxusnim
resortu s vybornym jidlem a pohodlim.
Ale ten zéaZitek si musel odmakat. To je
pro nas klicové. Nedélame odpocdinkové
dovolené, délame aktivni cesty.

Mnozi vasi klienti jsou manazefi
nebo lidé zvykli mit véci pod
kontrolou. Co jim nabizite, co si
sami nevyresi?

Kazdy ma délat to, co umi. Najit hotel
na internetu zvladne vétsina lidi, ale
vymyslet celou cestu tak, aby méla hla-
vu a patu, odpovidala rozpoétu, stylu
a predstavam — to uZ je mnohem tézsi.

Znamena to, Zze vSechny destina-
ce znate osobné?

V cestovani se profesionalné pohybuji
pres tricet let a vétSinu zemi jsem navsti-
vil nékolikrat. Kli¢ové je ovSéem mit na
misté silného partnera — lokalni agen-
turu, ktera znd situaci, prostredi, jazyk.
Bez toho to nejde, zvlast mimo Evropu.
I ve Francii se dnes nékdy nedomluvi-
te anglicky, natoZ v Africe. Tam bez
mistniho spojeni nefungujete. Nedavno
jsem planoval cestu pro klienta, jenz
chtél ukazat dceri, jak cestoval jako
mlady — jen s batohem. Celou dobu
s nimi byl nas partner, klient byl v kli-
du, protoze védél, Ze kdyby se cokoliv
stalo, m4 se na koho obratit. A vratili
se nadseni.

Pozorujete v posledni dobé néjaké
cestovatelskeé trendy?

Tézko rict. Jediny jasny trend je rostouci
pocet lidi, kteri si uvédomuji vyhody cest
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mimo masovy turismus. Nemyslim si, Ze
existuji destinace, které by byly cesto-
vatelsky prekonané. Ano, ted se hodné
mluvi o Kostarice, kde je velka ¢eska
komunita, ale i Bali nebo Thajsko nabizi
nové zazitky — i kdy?z jste tam treba byli
uz desetkrat.

Je néjaké misto, které jste kvuli
okolnostem musel vyradit z nabidky?
Ano — Cinu. Je to zemé, kterou jsem vidy
obdivoval, pravidelné jsem tam jezdil,
treba i na olympiadu. Ale kvili nevyzpy-
tatelnosti tamniho rezimu ji momentalné
v nabidce neméame. Ned4 se tam spoléhat
na stabilitu — a tim paddem garantovat
kvalitu sluzeb. A uprimné, problémy
dnes resime 1 s USA. Riziko, Ze klienta
i s platnou ESTA nepusti do zemé, neni
zanedbatelné. Cesta miize stat statisice
a vSe skondi na pasové kontrole. A to my
neovlivnime.

Nevybral jste si pomérné stresuijici
povolani? Pravé kvuli faktoram, které
nemuzete ovlivnit.

Bud se s tim rizikem naucite Zit, nebo vas
to semele. Musite mit systém, partnery,
védét, kam volat. Neda se Zit nonstop
ve stresu. Nedavno jsme tfeba resili pro
klienta fotbalovy zapas Barcelony, re-
spektive icast na ném. Mél se hrat na
stadionu pro 7o tisic lidi, ale nakonec
to bylo jen pro Sest tisic. Takova véc se
nikdy nestala — a my to museli vyresit.

Vase kancelar se vénuje

i incentivnim cestam. Co si pod tim
predstavit?

Ano, délame je. Jde o motiva¢ni cesty
— odménu za vykon nebo za loajalitu,
teambuilding a podobné. Ve svété je to
béina praxe. Neni pritom nutné utra-
tit pal milionu za exotiku, nékdy staci
usporadat jednodenni akci v Berliné
nebo i v ramci Ceska. Jde o to, aby byl
zazitek spojeny s firmou, aby mél smysl
a efekt. U nas to zatim lidé vnimaji spis
negativné, jako zbyteény luxus, ale je to
bézny marketingovy néstroj.

Pred covidem jste se na tento typ
cest dost zamérovali, je to tak?

Ano, do pandemie byly incentivy pro nasi
kancelar hlavnim pili¥em fungovani. Mél
jsem v planu vybudovat jednu z nejvét-
$ich incentivnich agentur v Cesku, ale
pravé covid ukazal, jak je tento segment
krehky. Spadli jsme na tiplné dno a mu-
seli zacit znovu. Zménili jsme dokonce
inézevnaiiT —incentivni a individualni
turistika — a zacali jinak.

Jaky je dnes ve vaSem businessu
pomér mezi incentivnimi

a individualnimi cestami?

Pred covidem to bylo g5 % incentivnich
a 5 % individualnich, dnes jsme na pomé-
ru 85 ku 15. Mym cilem je zménit ho na
50 na 50 — ne snizovat pocet incentivnich,
ale pridat vice individuélnich projekti.

Cesi si podle statistik &im dal tim
vice pfiplaci za pohodli - létaji
business tfidou, vyuzivaji soukromé
transfery, chtéji lepsi servis. Vnimate
to v praxi podobné?
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Incentivy, tedy businessové
motivacni cesty, flungujici
jako odména za vvkon nebo
za loajalitu, teambuilding

a podobné jsou ve sveété
béznou praxi a funkénim
nastrojem marketingu, ale

v Cesku je lidé zatim vnimaji
jako zbytec¢ny luxus.

Uz dvacet let ¥ikam, ze je v poradku
chtit kvalitu a p¥iplatit si za ni. Cesi
porad nemaji pocit, ze kvalitnéjsi sluzba
mé adekvatni pridanou hodnotu. Zadi-
na to tieba i dyskem v restauraci. Ve
srovnani s Rakouskem, Polskem nebo
Slovenskem jsme porad jinde.

Nenapadlo vas expandovat do
téchto zemi?

Nase sluzba je hodné osobni — potre-
bujeme se s klientem setkat, pochopit
ho. Ja mam skvély tym v Praze, a to
kazdodenni propojeni je dulezité.

A kam se rad za hranice Ceska
divate vy?

Loni jsem byl v Tadzikistanu a Pamiru.
Nadherné, ale drsné zemé — nedélal
bych cesty sem jako z4jezd pro klienty.
Cestuji ale pravidelné — ted jsem se
vréatil z Lofot, pristi tyden letim do An-
dalusie, pak Japonsko a Vietnam. Dnes
nez kam. Kdyz jsou lidé spravni, je mi
skoro jedno, kde jsme. A
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