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SAZETAK

Zratni promet je signifikantan nacin prijevoza koji povezuje ljude i poduzeéa diljem svijeta.
Zrakoplovna industrija dozivjela je znacajne promjene tijekom godina, posebno s pojavom
niskotarifnih prijevoznika koji su narusili tradicionalne poslovne modele zrakoplovnih
prijevoznika. Ova industrija istovremeno se neprestano razvija, a razumijevanje poslovnih modela
razli¢itih vrsta zrakoplovnih kompanija kljuéno je za razumijevanje ove gospodarske grane.
Istrazivanje i usporedba poslovnih modela tradicionalnih i niskotarifnih zra¢nih prijevoznika pruza
uvid u kljuéne pokretace uspjeha za svaki model, izazove s kojima se pojedini model suocava i
strategije koje su zracni prijevoznici usvojili kako bi ostali konkurentni na dinami¢nom trzistu.
Proucavanje poslovnih modela tradicionalnih prijevoznika kao §to su Emirates, Lufthansa ili
Singapore Airlines omogucuje analizu njihovog fokusa na premium usluge, putnicko iskustvo i
mreze povezanosti. S druge strane, niskotarifni prijevoznici poput Ryanaira, Easyleta ili
Southwest Airlinesa fokusiraju se na pruzanje osnovnih usluga po niskim cijenama i efikasnost u
operacijama. Cilj rada je usporediti i suprotstaviti poslovne modele tradicionalnih zra¢nih

prijevoznika 1 niskotarifnih zra¢nih prijevoznika.

Kljucéne rijedi: zracni promet, zra¢na luka, tradicionalni, niskotarifni



SUMMARY

Air transport is an important mode of transportation that connects people and businesses around
the world. The airline industry has seen significant changes over the years, particularly with the
emergence of low-cost carriers that have disrupted traditional airline business models. At the same
time, the airline industry is constantly evolving, and understanding the business models of different
types of airlines is key to understanding this industry. Researching and comparing the business
models of traditional and low-cost airlines provides insight into the key drivers of success for each
model, the challenges each model faces, and the strategies airlines have adopted to remain
competitive in a dynamic market. Studying the business models of traditional carriers such as
Emirates, Lufthansa or Singapore Airlines makes it possible to analyze their focus on premium
services, passenger experience and network connectivity. On the other hand, low-cost carriers such
as Ryanair, EasylJet or Southwest Airlines focus on providing basic services at low prices and
efficiency in operations.The aim of the paper is to compare and contrast the business models of

traditional airlines and low-cost airlines.

Key words: air traffic, airport, traditional, low-cost
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1. UVOD

1.1. Predmet i cilj rada

U ovom diplomskom radu obradena je tema zratnog prometa te njegovog znacaja u danasnjem
svijetu. lako je zracni prijevoz najmladi tip prijevoza igra bitnu ulogu u cjelokupnom prijevozu
putnika i roba. Zra¢ne luke ¢ine kljucnu infrastrukturu potrebnu za nesmetano i organizirano
odvijanje zracnog transporta. Uz tradicionalne zracne prijevoznike, sa sve ve¢om potrebom za §to
brzim i boljim povezivanjem doslo je do pojave niskotarifnih zracnih prijevoznika koji sve vise
konkuriraju 1 rade pritisak nad tradicionalnim zra¢nim prijevoznicima. Cilj ovog rada je staviti u
komparaciju ova dva tipa zracnih prijevoznika te kroz primarno istrazivanje vidjeti kako znacajne

razlike utjecu na zadovoljstvo korisnika.

1.2. Izvori podataka i metode prikupljanja podataka

Za potrebe izrade ovog diplomskog rada i definiranje pojmova zra¢nog prijevoza tradicionalnih
zraCnih prijevoznika i niskotarifnih zracnih prijevoznika koristeni su sekundarni izvori podataka
koji su prikupljeni metodom analize iz stru¢nih knjiga, ¢asopisa, znanstvenih 1 stru¢nih ¢lanaka,
domace i strane literature 1 podataka s Interneta. Osim metode analize, za potrebe izrade ovog
diplomskog rada koristene su jo§ induktivna i deduktivna metoda te metoda kompilacije. U svrhu
ostvarivanja cilja rada provedeno je i primarno istrazivanje, a u kojem je kao instrument koriSten

anketni upitnik.

1.3. Sadrzaj i struktura rada

Ovaj diplomski rad strukturiran je u 6 poglavlja.

Prvo poglavlje predstavlja uvodni dio koji definira predmet i ciljeve rada. U uvodu se pojasnjavaju

1 izvori podataka i znanstvene metode koje su bile koristene.

Drugo poglavlje odnosi se na obradu i definiranje pojma zracnog prometa. U drugom poglavlju je
obraden povijesni prikaz razvoja zra¢nog prometa te potrebni dokumenti u zra¢nom prijevozu. U

drugom poglavlju je prikazana i analiza teretnog i putni¢kog zracnog prijevoza.



Trece poglavlje obraduje tradicionalne zracne prijevoznike. Takoder, definiraju se code share
sporazum i joint venture suradnja u vidu zajedni¢kog udruzivanja zra¢nih prijevoznika. Poglavlje

se objedinjuje s analizom prednosti i nedostataka tradicionalnih zraénih prijevoznika.

Cetvrto poglavlje veZe tematika niskotarifnih zraénih prijevoznika gdje se opisuje strategija
troSkovnog vodstva, nacin prodaje karata, interlining ugovori te poteskoce u poslovanju u kriznim

vremenima gdje ¢e naglasak biti na COVID-19 pandemiju.

Peto poglavlje prikazuje empirijsko istrazivanje usporedbe poslovnih modela tradicionalnih i
niskotarifnih zra¢nih prijevoznika. Empirijsko istrazivanje je zapoceto pregledom postojece
literature za navedenu temu te slijedi metodologija istrazivanja i dobiveni rezultati provedenog

anketnog upitnika. Na kraju ¢e se dati osvrt na ogranicenja i preporuke za buduca istrazivanja.

U Sestom, ujedno i zadnjem poglavlju iznesen je zakljucak.



2. KARAKTERISTIKE ZRACNOG PROMETA

Zrakoplovna industrija jedna je od najvecih i najvaznijih industrija u svijetu, a svojim razvojem
1 postignu¢ima uvelike je utjecala na razvoj i napredak suvremenog drustva. Razvoj globalnog
zraénog prometa povecao je potraznju za uslugama zracnih luka, a istovremeno je zahtijevao
uspostavu ucinkovitijih procesa usluga zracnog, putnickog i teretnog prometa. Kao i svi drugi
prometni sektori, zracni promet stvara prednosti za gospodarstvo, ali i odredene nedostatke. U
usporedbi s drugim prometnim sektorima, suvremeni zra¢ni promet nedvojbeno se istice brzinom
1 znatno poboljSanom sigurnosc¢u tereta (znatno manji ljudski gubici i krade) pri prijevozu tereta
visoke vrijednosti. Zra¢ni promet, dinami¢no kretanje zrakoplova kroz Zemljinu atmosferu, cudo
je ljudskog postignuca koje je revolucioniralo na¢in povezivanja, putovanja i poslovanja diljem
svijeta. Od prometnih pista velikih zra¢nih luka do zamrSene mreze sustava kontrole zracnog
prometa, zracni promet igra klju¢nu ulogu u oblikovanju naseg modernog svijeta. Istrazivanjem
viSestruke dimenzije zra¢nog prometa, njihove vaznosti, izazova i tehnologije dobiva se

cjelokupni uvid u signifikantnost najmladeg oblika prijevoza (Wensveen, 2019.:54).

Hernandez (10. kolovoza 2023.) navodi prednosti zracnog prijevoza: brzo i sigurno putovanje,
izbor razli¢itih destinacija za odmor, brza dostava medicinskih potrepstina pridonose razvoju 1
napretku suvremenog drustva, utjecu na rast cjelokupne gospodarske produktivnosti te poticu

svjetsku trgovinu (Naletina, Petljak i Sremac, 2018.:297).

2.1. Pojmovno odredenje i povijesni razvoj zra¢nog prometa

Zratni promet predstavlja prijevoz putnika, tereta, i poSte zratnim pokretninama takozvanim
letjelicama. Zra¢ni promet je definiran kao specijalan oblik prometne grane. U uZem smislu
definira se kao prijevoz putnika i robe. U Sirem smislu se definiraju zracni putevi, kontrole leta te
aerodrome. Zrac¢ni promet u biti obuhvacéa sve aktivnosti vezane uz kretanje zrakoplova. To
ukljucuje komercijalne i nekomercijalne letove, zracne teretne operacije, vojno zrakoplovstvo,
zraénu navigaciju, upravljanje zratnom lukom, kontrolu zracnog prometa, sigurnost zracnog
prometa i regulatorne okvire koji reguliraju te aktivnosti. Zracni promet okosnica je suvremenog
zrakoplovstva koji omogucuje brzi prijevoz ljudi i robe na velike udaljenosti u relativno kratkom
vremenu. Podjela se vr$i na op¢i i javni zracni prijevoz. Opci (generalni) zra¢ni prijevoz u svojoj

osnovi obuhvaca prijevoz bilokojom vrstom letjelice u civilne upotrebe koja se vrsi izvan



redovitog prometa. Primjer toga su protupozarna svrha, poljoprivredna svrha i sportska svrha.
Javni zra¢ni prijevoz se djeli na redovan i izvanredan zracni promet. Redovan zra¢ni prijevoz je
prijevoz osoba u komercijalne svrhe. Linije i vrijeme leta je unaprijed utvrdeno i po definiranim
cijenama. Kod izvanrednog (povremenog, neredovitog) zracnog prometa dolazi do posebno
ugovorenih uvjeta. Tu dolazi do pojedinacnih ili serijskih Carterskih prijevoza, panoramski letovi
1 sl. Zraéni promet kao gospodarsku djelatnost obavljaju zra¢ni prijevoznici koji mogu biti u
drzavnom, privatnom i mjeSovitom vlasnistvu. S aspekta podrucja djelovanja zra¢ni promet
dijeli se na lokalni, regionalni, nacionalni (domaci, odnosno unutar zraénog prostora zemlje),
medunarodni i interkontinentalni, a prema sadrzaju prijevoza se dijeli na putnicki, teretni

prijevoz, poStanski promet i mjeSoviti prijevoz putnika (Portal hrvatske tehnicke bastine, 2018.).

Prijevozni put i prijevozno sredstvo predstavljaju dva glavna ¢imbenika za odvijanje zra¢nog
prometa. Prijevozni put je zracni put tj. zracni prostor utvrdene Sirine, visine i pravca koji je
namjenjen za zra¢nu plovidbu i oznacen radionavigacijskim uredajima na zemlji. Dio prijevoznog

puta su i poletne trake (Bendekovi¢ i Arzek, 2008.: 249).

U kratkom razdoblju od sto godina doslo je do povecanja nadmorske visine letenja, brzine letjelice
te mogucnost raspona udaljenosti. Nebo viSe ne predstavlja granicu ve¢ je nebo saveznik u
poboljSanju zra¢nog prometa (Wensveen, 2019.: 4). Kod ostalih prometnih grana, kao §to je
cestovni promet, potrebna su znacajna ulaganja u prometnu infrastrukturu. Kod zra¢nog prometa
je ulaganje puno manje. Potrebno je izgraditi samo pocetne i zavrs$ne tocke. U tim to¢kama grade
se zrane luke koje predstavljaju prostor otvoren za javni zrani promet, a ¢ine ih odredena
podrucja s operativnim povrSinama, objektima, uredajima, postrojenjima, instalacijama i opremom
namijenjenom za kretanje, uzlijetanje, slijetanje i boravak zrakoplova, te prihvat i otpremu
zrakoplova, putnika, prtljage, robe, stvari i poste (Zakon o zratnom prometu, NN 127/13, 92/14).
Danasnje zrakoplovne luke postaju mali gradovi. Raspolazu naprednom infrastrukturom,
tehnoloski naprednim uredajima i opremom koja osigurava obsluzivanje zrakoplova, kako bi se

zrakoplov §to kra¢e zadrzao na zemlji (Radaci¢ i Sui¢, 1992.: 8).

Ideja o letenju javlja se ve¢ s pojavom covjeka. Najranija povijest Covjeanstva obiluje legendama

koje daju dokaze o pojavi Zelje za letenjem i istrazivanjem neba. IstraZivanje neba zapocelo je



serijom skokova. Oliver od Malmesburya poznat i kao “Lete¢i redovnik™ uspio je prezivjeti skok
s tornja. Prvi putnicki let s balonom zapisan je 1783. godine. Talijan Giovanni Borelli izdaje 1680.
godine knjigu De Motu Animalium. Njegova teza je da Covjek bez vrste mehani¢ke pomo¢i nikada
neée moci letjeti. Francuz Gérard 1784. gradi napravu s krilima koja su imala mogucénost
pomicanja. Nije uspio poletiti, ali mu se prvom javila ideja letjelice sa krilima koja su se pomicala
te letjelice sa ,,motorom na barut®, te kormila za upravljanje. Zlatnu eru zrakoplovstva zapocinju
pioniri bra¢a Wright. Pocetna istrazivanja letenja od strane izumitelja poput brace Wright obiljezila
su pojavu zrakoplovstva. Prvi motorni let brace Wright 1903. postavio je temelje za kontrolirani i
odrzivi let, potaknuvsi globalno zanimanje za zrakoplovstvo. Letio je 12 sekundi i preletio 36.58
metara s benzinskim motorom na vodeno hladenje. Obiljezje tog leta je i prva letjelica koja se

mogla nagnuti na krilo te skretati (Prebezac, 1998.: 26-29).

Slika 1. Bra¢a Wright i prvi kontrolirani let

Izvor preuzeto sa https -//www prometna zona. com/braca wright/ (pnstupljeno 10 kolovoz 2023 )

Nakon 1903. godine doslo je do intenzivnih istrazivanja zrakoplova i njegovih mehanickih
mogucénosti. Prvi komercijalni putnik javlja se 1908. godine. Nedugo nakon toga, dolazi do pojave
AVRO modela od strane najpoznatije tvornice zrakoplova. Model AVRO 504 postao je jedan od
najpoznatijih zrakoplova ikad proizvedenih (Prebezac, 1998.: 26-29).

DELAG — Deutsche Luftschiffahrts Aktiengellschaft je prva zrakoplovna kompanija osnovana
1909. godine. Osnivaci kompanije su bili grof von Zeppelin, Hugo Eckner i Collsman. Prvi

uspostavljeni zrani promet bio je na relaciji Tampa-St.Peterburg 1914. godine. Cijena karte u
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jednom smjeru bila je 5 USD (americkih dolara) ako putnik nije bio tezi od 90,7 kilograma. Letjelo
se dva puta dnevno, ali je prometovanje prekinuto nakon 4 mjeseca zbog neekonomicnosti.
Francuska je prva zapocela s proizvodnjom zrakoplova. Sa Prvim svjetskim ratom dolazi i do
pojave interesa i potencijala za koriStenje zrakoplova u vojne svrhe. Koristenje zrakoplova tijekom
Prvog svjetskog rata pokazalo je njihov potencijal za vojnu primjenu. Nakon rata, viSak vojnih
zrakoplova prenamijenjen je za civilnu upotrebu, Sto je dovelo do prvih komercijalnih zra¢nih
prijevoznika. Ovi zracni prijevoznici nudili su putnicke usluge, ali je zrakoplovstvo ostalo
relativno ograni¢eno zbog tehnoloskih ogranicenja i sigurnosnih problema. 1916. godine osnovano
je poduzece Aircraft Transport and Travel. U proslosti je Europa prednjacila po pitanju razvoja
zratnog prometa. Sest europskih zemalja zapocelo je s razvojem redovnog putnickog zraénog
prometa, a to su Njemacka, Velika Britanija, Francuska, Danska, Nizozemska i Svicarska

(Prebezac, 1998.: 29-32).

Boeing B-247 klasificira se kao prvi moderni putnicki zrakoplov. Proizveden je 1933. godine.
1935. godine proizveden je i najpoznatiji zrakoplov svih vremena: DC-3. 1935. godina poznata je

i kao “Zlatna godina avijacije” (Prebezac, 1998.: 37).

Slika 2. Zrakoplov DC-3.

»

Izvor: preuzeto sa https://www.britannica.com/technology/DC-3 (pristupljeno 1. kolovoza 2023.)

1939. godine kada dolazi do Il.svjetskog rata dolazi i do razvoja civilnog zrakoplovstva (Prebezac,
1998.: 38-39). 1958. godine je proizveden prvi ameri¢ki mlazni zrakoplov Boeing B-707, koji je
klasificiran kao prvi mlazni avion od strane Amerike (Prebezac, 1998.: 44). 1970. godine
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konstruiraju se Sirokotrupni zrakoplovi koji su nudili dodatni kapacitet. Dodatna prednost im je
bila ekonomicnost i ucinkovitost. 1974. zapamcena je zbog krize cijene goriva. 1978. godine
donesen je Zakon o deregulaciji domaceg zra¢nog prometa u SAD-u. Dolazi do promjene sustava

civilnog zrakoplovstva. (Prebezac, 1998.: 49).

Uvodenjem deregulacije istice se potreba za postojanjem konkurencije. Smatralo se da ponuda i
potraznja na trziStu mogu bolje usmjeriti zracne prijevoznike ka napretku. Moglo bi do¢i do bolje
raspodjele trzi$nih resursa te se zeli izbjec¢i prevladavanje drzavne vlasti (Prebezac, 1998.: 134).
Tvorac zakona o deregulaciji Alfred Kahn nakon deset godina je priznao da je veliki broj
pretpostavki bio pogresan, te da deregulacija nije uspjela (Prebezac, 1998.: 137). Problemi koji su
nastali su bili rjeSivi uplitanjem drzave, §to se deregulacijom htjelo izbjeci. Pri rjeSavanju problema
nastalih pogreSaka u procesu deregulacije, americka administracija se odlucila za reguliranja
primjenjujucéi princip prava konkurencije. Zrakoplovne kompanije su se obvezale na objavljivanje
mjeseCnih statistickih saZetaka o redovitosti odvijanja zra¢nog prometa sa svim detaljnijim
informacijama, provoditi sigurnost leta, te zastititi putnike u nepredvidenim situacijama. Bilo je
potrebno 1 osigurati da cijene ne budu nize od onih koje pokrivaju troSkove poslovanja. Uslijedili
su najveéi gubitci u povijesti. Zrakoplovne kompanije morale su posvetiti paznju analizi i

smanjenju vlastitih troSkova (Prebezac, 1998.: 138-139).

Liberalizacija propisa zra¢ne industrije u mnogim zemljama dovela je do povecane konkurencije
1 smanjenih cijena karata, ¢ine¢i zracni promet dostupnijim Siroj populaciji. Tehnoloski napredak
u dizajnu zrakoplova, navigacijskim sustavima i kontroli zracnog prometa poboljSao je sigurnost i
ucinkovitost. Procesom liberalizacije se ukida sve §to ne donosi profit (Rakar, 1997.: 15).
Deregulacijom, odnosno liberalizacijom se smanjuje utjecaj drzave. Liberalizacija svih vrsta
transporta mora ostati preduvjet za brzi gospodarski rast i razvoj (Zelenika, Pupovac, 2000.: 102-

104).

2.2. Dokumenti u zranom prometu
S napretkom zracnog prijevoza dolazi i do pojave potrebe za pravnom regulacijom. U EU isticu
da je postignuta liberalizacija zratnog prometa u vecinskom postotku. Postavljena su striktna

ogranicenja i pravila za odvijanje zratnog prometa. Sporazum o ,,otvorenom nebu‘ predstavlja za



Hrvatsku veliki znacaj. Sporazum o ,,otvorenom nebu” namece da drzave ¢lanice Europske unije

nebi smjele sklapati bilateralne sporazume o zratnom prijevozu s drZzavama neclanicama.

Razvojem jedinstvenog trziSta dolazi i do omogucavanja rasta i razvoja niskotarifnim

prijevoznicima (GasSparovi¢, Jakov¢i¢, Vrbanc, 2012.: 94).

Svojevrsni oblik pravne regulacije dolazi ve¢ u 19. stoljecu definiranjem temeljnih principa

medunarodnog zra¢nog prometa. Razne konvencije i medunarodni sporazumi su bili kljucni u

regulaciji pravednog trzista (Prebezac, 1998.: 52).

Najznacajniji medunarodni sporazumi i konvencije koje su se bavile regulacijom zra¢nog prometa

Ssu:

Pariska konvencija (engl. The Paris Convention) iz 1919. godine. Potpisale su ju 32 drzave.
Madridska konvencija (engl. The Ibero-American Convention) iz 1926. godine koju je
potpisala Spanjolska sa nekolicinom zemalja Juzne Amerike.

Havanska konvencija (engl. The Havana Convention) iz 1928. godine koju je potpisalo 20
zemalja. VrSila je regulaciju komercijalnog zrakoplovstva.

Varsavska konvencija (engl. The Warsaw Convention) iz 1929. godine. Konvencija o
izjednaCavanju propisa u medunarodnom zracnom prijevozu. Bila je nadlezna za
reguliranje standarda putnickih karata, zrakoplovnih tovarnih listova te za odgovornost
zrakoplovnih kompanija.

Cikagka konferencija (engl. The Chicago Conference) iz 1944. godine. Prisustvovale su
52 zemlje. Govori o poticanju razvoja medunarodnog civilnog zrakoplovstva.

Bermudski sporazum (engl. The Bermuda Agreement) iz 1946. godine. Osnovan je radi
uklanjanja problema i netrpeljivosti izmedu SAD-a i Velike Britanije.

Haski protokol (engl. The Hague Protocol) iz 1955. godine je udvostrucio naknadu za
isplatu Stete u slucaju smrti putnika na 250 000 franaka. Takoder je i produzio rokove za
naknadnu prijavu Stete.

Tokijska konvencija (engl. The Tokyo Convention) iz 1963. godine. Konvencija o pravnim
mjerama za sankcioniranje kriminalne radnje, prava i obveze kapetana zrakoplova te

obveze drzave u koju zrakoplov sleti.



e Haska konvencija (engl. The Hague Convention) iz 1970. godine. Definirala je mjere u
slu¢ajevima otmice. Definirane su obveze zemlje u koju zrakoplov sleti te pravima
kapetana.

e Montrealska konvencija (engl. The Montreal Convention) iz 1971. godine. Definira radnje
koje ugrozavaju sigurnost civilnog zrakoplovstva.

e Bermudski sporazum II (engl. The Bermuda Agreement II) iz 1977. Godine. Definira

uvjete pod kojima se nove zrakoplovne kompanije mogu pojaviti na trzistu.

Medunarodno udruzenje zranog transporta (engl. International Air Transport Association —
IATA) osnovano je 1919. godine. SjediSte je u Montrealu, a ¢lanovi su zracni prijevoznici. IATA
je nevladina organizacija. IATA obnasSa zadatak donoSenja tarifa prijevoza koje predstavljaju
obvezu za sve zraCne prijevoznike. Potencijalno krSenje je podlozno sankcijama (Bendekovié,

Arzek, 2008.: 312).

Glavni ciljevi IATA-e su: poboljSati zracni promet, rijesiti novonastale probleme, promicati
razvoj ideja da zracni promet koristi ljudima diljem svijeta te utjecati na suradnju svih kompanija
uklju¢enih u medunarodni zraéni promet. Takoder suraduju s drugim organizacijama u

medunarodnom zracnom prometu (IATA, online).

Sporazum o medusobnom priznavanju prijevoznih dokumenata (engl. Interline Traffic Agreement
— ITA) predstavlja osnovni oblik suradnje zra¢nih prijevoznika. Medunarodna udruga za zra¢ni
prijevoz (engl. International Air Transport Association — [ATA) objavljuje standard za putnicke i
tovarne listove kojima se reguliraju odnosi medu ¢lanicama i1 agentima. IATA kliring (engl. IATA
Clearing House — ICH) omogucava zracnim prijevoznicima i svim subjektima klirinski obrac¢un
koji ¢e biti maksimalno pravedan. 1947. godine ukupna vrijednost financijskih transakcija bila je
26 milijuna USD za 17 prijevoznika ¢lanova. IATA klirinske transakcije 2015. godine dosezu
iznos od 54,3 USD. Prosje¢na godiSnja stopa rasta je 12%, a pouzdanost naplate iznosi 99,99%.
Primjena ITA sporazuma omogucava prijevoznicima priznavanje putnickih i robnih prijevoznih
dokumenata od samih pocetaka putovanja pa sve do krajnje destinacije. Placanje svih usluga
prijevoza koje su navedene dozivljava realizaciju u jednoj valuti i na jednom mjestu, a u prijevoz

moze biti uklju¢eno vise prijevoznika. Standardizacija je inace pozeljna u svim aspektima



poslovanja, a posebno standardizacija dokumenata i procedura svodi greske na minimum, ali i
osigurava sigurnost i kvalitetu prijevoza. ITA sporazum ima tri verzije (Tatalovi¢, MiSeti¢, Baji¢,
2017.):

« multilateralni medukompanijski sporazum o medusobnom priznavanju dokumenata

* bilateralni medukompanijski sporazum o medusobnom priznavanju dokumenata

* unilateralni medukompanijski sporazum o medusobnom priznavanju dokumenata.

2.3. Analiza zra¢nog teretnog i putnickog prometa u svijetu

Zracni teretni prijevoz je kretanje robe zrakoplovom. Ima kljuénu ulogu u globalnoj trgovini i
opskrbnim lancima, omogucujuéi brz i ucinkovit prijevoz robe na velike udaljenosti. Prijevoz
tereta zraCnim putem koristi se za Sirok raspon proizvoda, od kvarljivih proizvoda poput hrane i
lijekova do industrijske opreme i potroSacke elektronike. Razlikuju se teretni i putnicki zrakoplovi.
Teretni zrakoplov koji predstavlja specijalizirane teretne zrakoplove koji su dizajnirani za prijevoz
razli¢itih vrsta tereta. Dolaze u razliitim veli¢inama, od malih turboelisnih do velikih
Sirokotrupnih mlaznica. Putni¢ki zrakoplov koji prevozi teret u svojim odjeljcima na nizoj palubi,
poznat kao trbusni teret. To pomaze zrakoplovnim tvrtkama da generiraju dodatne prihode i

ucinkovito iskoriste proctor (https://www.iata.org/en/programs/cargo/)

Sto se ti¢e teretnog zraénog prijevoza razlikuje se 14 najées¢ih dokumenata koji se koriste u
otpremi poSiljaka. Tri najznacajnija su Consignment Security Declaration (CSD), Air Cargo
Manifest i Air Waybill. Prijevozna isprava u medunarodnom zrakoplovnom prijevozu robe je
zrakoplovni teretni list (eng. Air Waybill, AWB). Za otpremanje posiljaka u zrakoplovnom
prometu, logisticki operater mora biti registriran kao IATA agent. IATA agent predstavlja stru¢nu

sposobnost za obavljanje duznosti (Tatalovi¢, 2017.: 32).

Izvjestaj od strane IATA-e za travanj 2023. godine za zracni teretni prijevoz pokazao je da je
globalna potraznja za zra¢nim prijevozom tereta u travnju nastavila svoj medugodiSnji pad po
sporijoj stopi nego u prva tri mjeseca 2023. godine, s padom teretnih tonskih kilometara za 6,6%
u usporedbi s travnjem 2022. godine. Takoder, kapacitet tereta u cijeloj industriji vratio se na razine
prije pandemije po prvi put u tri godine, s raspolozivim kargotonskim kilometrima premasivsi

razine iz travnja 2019. za 3,2%. Sjevernoamericki zracni prijevoznici dozivjeli su znacajan pad
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medunarodnih teretnih tonskih kilometara u usporedbi s prethodnom godinom, prvenstveno zbog
smanjenog teretnog zracnog prometa na trgovackim pravcima Sjeverna Amerika-Europa i

Sjeverna Amerika-Azija (IATA, travanj 2023.).

Tablica 1. Pregled trziSta zratnog teretnog prometa, travanj 2023.

DOSTUPNI CLF CLF
KARGO
SVJETSKI TONA KARGO (PROMIJENA (RAZINA
UDIO TONA UKRCAJNOG | UKRCAJNOG
KILOMETRI
KILOMETRI | FAKTORA) FAKTORA)
CJELOKUPNO
- 100% -6,6% 13,4% -9,2% 42,7%
TRZISTE
INTERNACIONALNO
- 86,8% -7,0% 10,7% -9,4% 49,3%
TRZISTE

Izvor: IATA , travanj 2023. (pristupljeno 31. kolovoza 2023.

Izvjestaj od strane IATA-e za svibanj 2023. godine za zracni teretni prijevoz je pokazao da je
potraznja za zra¢nim prijevozom tereta u cijeloj industriji u svibnju bila 5,2% ispod proslogodisnje
razine. Medutim, godis$nji pad u tonskim kilometrima tereta smanjio se sa 16,8% u sije¢nju na
9,0% od pocetka godine u svibnju. Dostupni kilometri u tonama tereta nastavili su rasti ovaj mjesec
nakon §to su se prvi put vratili na razine prije pandemije u travnju. Klju¢ni pokazatelji potraznje
zranog tereta, ukljucujuéi prekograni¢nu trgovinu, PMI novih izvoznih narudzbi i PMI
proizvodnje, bile su slabije u svibnju, ukazujuéi na ograni¢enja opskrbnih lanaca i usporavanje
globalnog gospodarstva. Prijevoznici u Latinskoj Americi povecali su svoju medunarodnu

potraznju za teretom u svibnju, usred pada koli¢ina u drugim regijama (IATA, svibanj 2023.).

Tablica 2. Pregled trziSta zranog teretnog prometa, svibanj 2023.

DOSTUPNI CLF CLF
KARGO
SVJETSKI TONA KARGO (PROMIJENA (RAZINA
UDIO TONA UKRCAJNOG | UKRCAINOG
KILOMETRI
KILOMETRI | FAKTORA) FAKTORA)
CJELOKUPNO
. 100% -5,2% 14,5% -8,6% 41,5%
TRZISTE
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INTERNACIONALNO

.o« 86,8%
TRZISTE

-6,0%

11,2%

-8,8%

47,8%

Izvor: TATA, svibanj 2023.

Podaci iz izvjeStaja od strane IATA-e za travanj 2023. godine, §to se tice putnickog prometa,

pokazuju da se rast zra¢nog putnickog prometa nastavio u travnju, s povecanjem prihoda od

putnickih kilometara (RPK) povecalo 45,8% na godiSnjoj razini (YoY), dosezu¢i 90,5% razina

prije Covida. Domaci promet u potpunosti se oporavio po prvi put od pocetka pandemije,

nadmasivsi referentne razine iz 2019. godine za 2,9%. Ovaj oporavak potaknut je rastom na raznim

trziStima, posebice u azijsko-pacifickoj regiji. Oporavak medunarodnog prometa ostao je otporan,

porastao je 48,0% na godiSnjoj razini. S medunarodnim trziStima Kine ponovno otvorenim,

azijsko-pacificki prijevoznici zabiljezili su godiSnji rast od 192,7%. U cijeloj industriji,

medunarodni promet ostao je 16,4% ispod razine prije pandemije u travnju. Sjevernoamericki

prijevoznici postigli su potpuni oporavak u medunarodnom putni¢kom prometu, s RPK-ovima koji

su za 0,4% visi od razine u travnju 2019. godine (IATA, svibanj 2023.).
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Tablica 3. Pregled trziSta zratnog putnickog prometa, travanj 2023.
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CJELOKUPNO TRZISTE
100% | 45,8% 39,7% 3,4% 81,3%
INTERNACIONALNO
. 58,0% | 48,0% 38,1% 5.5% 81,4%
TRZISTE

Izvor: TIATA, travanj 2023.

Izvjestaj od strane IATA-e za svibanj 2023., Sto se ti¢e putnickog prometa, pokazao je da je
globalna potraznja putnika u zracnom prometu zabiljezila solidan rast u svibnju, s prihodima od
putnickih kilometara (RPK) koji su se povecali za 39,1% na godisnjoj razini (YoY) i dosegli
96,1% razine prije pandemije. Drugi mjesec zaredom domac¢i RPK-ovi nadmasili su svoje razine
prije Covida, popevsi se za 5,3% u odnosu na RPK-ove iz 2019. godine. Medunarodni RPK-ovi
nastavili su rasti u svibnju. Porasli su za 40,9% na godisnjoj razini i vratili su se na 90,8% svojih
razina iz 2019. Prijevoznici na Bliskom istoku i u Sjevernoj Americi u potpunosti su oporavili svoj

medunarodni putnicki promet, s RPK-ovima od 17,2% odnosno 1,8% iznad razine iz 2019. godine

(IATA, travanj 2023).
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Tablica 4. Pregled trzista zratnog putnickog prometa, svibanj 2023.
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TRZISTE

Izvor: IATA, svibanj 2023.
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3. TRADICIONALNI ZRACNI PRIJEVOZNICI
Na zrakoplovnom trzistu postoji vise klasifikacija s obzirom na trzi$ne razlike i poslovne modele.
Tatalovi¢, Miseti¢ 1 Baji¢ (2017.) izdvajaju sljedec¢e modele:

e tradicionalni zra¢ni prijevoznici u redovnom prometu (FSNC4 )

e niskotarifni zra¢ni prijevoznici (LCC5 )

e regionalni zracni prijevoznici

e carter zracni prijevoznici

e zrani prijevoznici za prijevoz tereta.

Pojava konkurencije na trziStu zracnih prijevoznika dovela je do pojave novih, te prilagodbe
postoje¢ih modela. Tradicionalni zrac¢ni prijevoznici naglasak stavljaju na pruzanje Sireg spektra
dodatnih usluga prije, za vrijeme i nakon leta. Hub and spoke je naziv principa mreznog transporta
koji koriste tradicionalni prijevoznici. Hub and spoke princip omogucuje poslovanje na relativno
Sirokim geografskim podruc¢jima. Hub predstavlja zracnu luku, a spoke su manja srediSta koja su
povezana sa glavnim ¢voriStima. Korisnici letova tako mogu uZzivati u pogodnostima kao $to su
viSe letova na izbor i manje tarife zbog vece trziSne konkurencije. Jedna od bitnih karakteristika
ovog modela je da zra¢ni prijevoznici njime dobivaju i transferne putnike, povecavajuéi tako

ukupan broj putnika (Tatalovi¢, Miseti¢, Baji¢, 2012.: 28).

Tradicionalni zra¢ni prijevoznici se u pravilu povezuju s ostalim prijevoznicima i zrakoplovnim
alijansama kako bi efikasnije upravljali prihodima, te postigli odredeni pogodniji status.
Udruzivanje im omogucuje prvodenje programa lojalnosti gdje mogu pratiti navike letenja svojih
korisnika. Tatalovi¢, MiSeti¢, Baji¢ (2012.) navode elemente poslovanja tradicionalnih zra¢nih
prijevoznika:

e struktura flote

e geografska pokrivenost

e mrezna struktura

e red letenja

e razina usluge.
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Vode¢i svjetski tradicionalni zracni prijevoznici, s obzirom na dodjelu nagrada World Airline
Awards 2022. su Qatar Airways, Singapore Airlines, Emirates, All Nippon Airways, Qantas
Airways, Japan Airlines, Turkish Airlines, Air France, Korean Air, Swiss Int’l Air Lines, British
Airways, Etihad Airways, China Southern, Hainan Airlines, Lufthansa, Cathay Pacific, KLM,
EVA Air, Virgin Atlantic i Vistara (https://www.worldairlineawards.com/worlds-top-10-airlines-

2023/)

3.1. Code share sporazum

Code share sporazum oznaCava sklapanje partnerstva izmedu dva ili viSe zrakoplovnih
prijevoznika. U code share sporazumu dva ili viSe zra¢nih prijevoznika dijele isti let pod razli¢itim
brojevima leta. Kada zra¢ni prijevoznici sklope code share ugovor, operativni prijevoznik upravlja
letom, a marketinski prijevoznici prodaju karte. To znaci da putnici razlicitih zra¢nih prijevoznika
mogu rezervirati jedan plan puta koji ukljucuje letove vise prijevoznika. Npr. Ryanair vr$i ulogu
marketin§kog prijevoznika, dok Lauda vrsi opertivhu ulogu

(https://www.transportation.gov/policy/aviation-policy/licensing/code-sharing).

Prvi code share sporazum zalazi u 1967. godinu kada se Richard A. Henson pridruzio Allegheny
Airlinesu, prethodniku US Airwaysa, u prvom nacionalnom code share odnosu. Izraz “code share”
je prvi puta upotrijebljen 1989. godine kada su code share sporazum potpisala dva zrac¢na
prijevoznika: Qantas i American Airlines. Od tada je ovakav tip partnerstva postao Siroko
rasprostranjen u zra¢noj industriji. Code-share sporazumi sastoje se od opc¢eg dijela i Cetiri posebna
aneksa u kojima se definira niz aktivnosti kao Sto su red letenja, rezervacijske procedure, zemaljske
operacije 1 financijski modeli poslovanja. Radi lakSeg snalazenja u dokumentaciji
medukompanijski partneri bi trebali imati iste ili slicne predmetne dokumente o partnerstvu. Code
share ugovor se sastoji od pravnog djela ugovora i od dodataka na ugovor. Dodatci ukljucuju
specifi¢ne povelje sukladno poslovnim dogovorima. Code share ugovor obraduje teme tehnickih i
operativnih zahvata, reda letenja, zemaljskih operacija, karata s popustom, besplatnih karata,
osiguranja, financijskog modela poslovanja, rjeSavanja pravnih sporova, te potencijalni prekid
ugovora. Rast code share ugovora zasluzan je za zracne saveze kao $to su Star Alliance, Oneworld
1 SkyTeam. Savezi ukljuCuju vise zrac¢nih prijevoznika kako bi putnici bili globalno povezani i bili

u mogucnosti koristiti $to jednostavnije usluge (Butcher, 2010.).
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Kako navodi Gayle (2007.) code share sporazumi se dijele na:

» free sale code share sporazum

* block seat code share sporazum.
Free sale code share sporazum je partnerstvo u kojem operativni prijevoznik zadrzava cijeli prihod
na letu bez obzira tko je taj prihod od partnera stekao, a mogu biti jednostrani i obostrani. Block
seat code share sporazum je partnerstvo u kojem jedan od zracnih prijevoznika zakupi odredeni
broj sjedala u zrakoplovu. Temeljna podjela je na hard block i soft block sporazum. Hard block
seat code share sporazum polazi od fiksnog zakupa sjedala. Soft block seat code share sporazum
je sporazum u kojem se dogovorena cijena po sjedalu vezuje uz prodaju prijevoznog dokumenta,

Sto znaci da smanjuje rizik neprodanog zakupljenog sjedala.

Zanavedene sporazume se mogu naci i njihove podvarijante (Tatalovi¢, Baji¢, Kucko, 2016.: 316-
334):
e jednostrani hard/soft block code share sporazum gdje je jedan zracni prijevoznik
operativan
e obostrani hard/soft block code share sporazum u kojem se oba zracna prijevoznika
pojavljuju  kao operativni i marketinski prijevoznik
e selektivni jednostrani ili obostrani hard/soft block code share sporazum gdje dogovori

vrijede samo za pojedine letove kao Sto su npr. samo letovi mlaznim avionima.

Code share sporazumi se sklapaju za korist zra¢nih prijevoznika i putnika. TeZi se ka povezanosti,
ucinkovitosti 1 usmjerenosti na korisnike. Za zra¢ne prijevoznike code share je prednost jer mogu
ponuditi letove koje inicijalno nisu imali u ponudi, ugovori o zajednickom koristenju letova
omogucuju zranim prijevoznicima da optimiziraju svoje mreze ruta bez nuznog ulaganja u nove
zrakoplove ili rute. Zajednicki ciljevi ka uspjehu od obje strane kanaliziraju ka pojedinacnom
uspjehu te dolazi do ublazavanja rizika. Za putnike code share je prednost jer putnici dobivaju
pristup Sirem rasponu izbora letova i vremena, Sto im omogucuje da prilagode svoje rasporede
svojim Zeljama, sporazumi o zajednickom koristenju letova olakSavaju lakSe prijelaze izmedu
povezujucih letova. Budu¢i da zrakoplovne tvrtke koordiniraju rasporede kako bi smanjile vrijeme
presjedanja, putnici mogu rezervirati cijelo svoje putovanje, ukljucujuc¢i code share letove, s

jednom zrakoplovnom tvrtkom §to pojednostavljuje postupak rezervacije, a prtljaga se moze
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prijaviti do kona¢nog odredista, ¢ak i kada su razli¢ite zrakoplovne tvrtke ukljucene u putovanje

(Abdelghany, Abdelghany, 2009.).

Croatia Airlines code share suradnju zapocinje 1992. godine sklapanjem ugovora sa Air France-
om. To je bio tek pocetak jer je uslijedilo sklapanje ugovora i sa Alitalia-om, Avioimpex-om,
Turkish Airlines-om, Iberia-om i El Al-om. Nakon navedenih suradnji, dolazi i do sklapanja
ugovora sa Lufthansa-om 1 Austrian Airlines-om. 2007. godine Croatia Airlines potpisuje suradnju
sa Amerikom u vidu interkontinentalne suradnje. Zahvaljuju¢i svim suradnjama i potpisanim
sporazumima, Croatia Airlines je u mogucnosti ponuditi svoje letove i izvan Europe. Croatia
Airlines trenutno vr$i autonomiju u podrucju nacionalnog zracnog prijevoza te pridonosi
nacionalnoj ekonomiji i gospodarstvu. Zahvaljujuéi letovima od strane Croatia Airlines-a, hrvatski
turizam je sve dostupniji gostima iz ve¢ine zemalja svijeta. Takoder se biljezi pozitivan efekt i rast
putnickog prometa zahvaljujuci potpisanim ugovorima. Croatia Airlines trenutno ima code share

suradnju sa 16 zra¢nih prijevoznika (https://www.croatiaairlines.com/hr).

3.2. Joint venture suradnja

Joint venture ili zajedni¢ko ulaganje (hrv.) u zrakoplovnoj industriji odnosi se na sporazum o
suradnji izmedu dvaju ili viSe zracnih prijevoznika radi kombiniranja njihovih resursa, operacija i
stru¢nosti na odredenom trzistu ili na odredenim rutama. Zajednicka ulaganja intenzivniji su oblik
suradnje od sporazuma o dijeljenju koda (engl. Code share) ili jednostavnog partnerstva, a cesto
ukljucuju zajednicko donosenje odluka, podjelu prihoda i podjelu rizika. Joint venture suradnja
bavi se pitanjem kako tvrtka treba formirati svoje grani¢ne aktivnosti s drugim tvrtkama.
Williamson 1985. Navodi da tvrtke odlucuju kako ¢e poslovati u skladu s kriterijem minimiziranja
zbroja transakcijskih i proizvodnih troSkova. Drugo objaSnjenje za koriStenje joint venture
suradnje je teorija strateSkog ponasanja. StrateSko ponaSanje pretpostavlja da poduzeca posluju s
ciljem maksimiziranja profita kroz jacanje konkurentske pozicije poduzeéa u odnosu na
konkurente. Glavna motivacija iza osnivanje joint venture suradnje je stratesko ponaSanje kojim

se sprjecava ulazak konkurenata (Williamson,1985.: 15-20).

Joint venture sporazumi podlijezu vrlo strogim zakonskim propisima. Kako bi se zastitilo trziSno

natjecanje preduvjet je uspostavljanja antitrust imuniteta od odredenih drzavnih tijela. Partneri u
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joint venture sporazumima zadrzavaju svoj brand i neovisnost, ali partneri djeluju kao jedan zra¢ni
prijevoznik. Po pitanju sloZenosti suradnje, moze se re¢i da joint venture predstavlja najvisu
razinu. Jedina razina koja bi mogla biti visa od joint venture sporazuma je pravno spajanje dva

poslovna subjekta u jedan poslovni subjekt (Tatalovi¢, Baji¢, Kucko, 2016.: 316-334).

Zajednicka ulaganja nicu u cijelom svijetu zrakoplovstva, pomazu¢i zrakoplovnim tvrtkama da
potroSacima pruZze izbor i razviju svoje poslovanje. Primjeri ukljucuju Air France-KLM-Alitalia i
Delta over the Atlantic. Neki su analiticari otisli tako daleko da sugeriraju da ¢e se skoro polovica
ukupnog prometa na dugim relacijama odvijati joint venture suradnjom u nadolaze¢im godinama.
Prema Garethu Evansu, izvr§nom direktoru Qantas International-a i Freight-a, oni imaju smisla na
"veéim trziStima gdje regulatorni okvir dopusta antimonopolski imunitet i daje oba prijevoznika

kozu u igri." (https://airlines.iata.org/2016/08/05/strategizing-success).

Metalna neutralnost je mozda klju¢na znacajka joint venture suradnje, Sto znaci da ukljuceni zra¢ni
prijevoznici dijele prihode i troskove na odredenoj ruti bez obzira na to koji zapravo leti. Znacajna
je po tome §to maksimizira priliku za povecanje u¢inkovitosti u korist konkurencije iz ekonomija
gustoce. Joint venture sporazumi su logi¢an odgovor na potraznju kupaca za kartom "od bilo kojeg
mjesta do bilo kojeg mjesta". Smanjenjem ekonomskog rizika dodavanja novih ruta ili zapravo
omogucavanjem novih ruta, zracni prijevoznici uklju¢eni u joint venture suradnju stvaraju
vrijednost za sve zainteresirane strane u zrakoplovstvu, ukljucujuéi krajnjeg korisnika (Lewis i

sur., 2017.).

Joint venture suradnja izmedu American Airlinesa-a, British Airways-a i Iberije omogucio je
partnerima da zapo¢nu usluge na brojnim parovima gradova SAD-Europa, ukljuc¢ujuc¢i London do
San Diega, koje nikada ne bi mogao profitabilno opsluZzivati sam British airways. Poduze¢a koja
provode metalnu neutralnost, omogucuju partnerima koordinaciju rasporeda i vremena letova,
osiguravaju odgovarajuci kapacitet u vrijeme najvece guzve i ravnomjernije rasporeduju polaske
tijekom dana. Vremenima dolaska i odlaska takoder mogu upravljati saveznicke zracne tvrtke kako

bi se poboljsala povezanost.
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Zapravo, dokazi upucuju na to da bliZi oblici suradnje zracnih prijevoznika dovode do smanjenja
cijena karata, a IATA je u izvjeS¢u o ekonomiji o zajedni€¢kom ulaganju izvijestila da medulinijski
putnici mogu imati koristi od cijena karata 27% nizih kod partnera u imuniziranom savezu u
usporedbi s  medulinijskim  cijenama izmedu nesvrstanih  zra¢nih  prijevoznika

(https://airlines.iata.org/2016/08/05/strategizing-success).

Lewis i suradnici (2017.) isticu kako je jedan od najtezih elemenata odluke joint venture suradnje
odredivanje idealnog partnera i podjela prihoda. Pregovaranje je u ovom djelu kriti¢an faktor jer
se mora utvrditi pravedan mehanizam raspodjele. Odredivanje strukture joint venture suradnje
postavlja temelj za sve naredne pregovore. Najuspjesniji sporazumi temelje se oko sljede¢ih
klju€nih pitanja:

* Koja su "kljucna" ili "glavna" trzista?

+ Kako ¢e "iza" 1 "izvan" prometa - to jest, povezujuci letovi za i

s dogovorenih ,,domacih* trziSta — biti obradeni?

U tablici 5 navedeni su zraéni prijevoznici koji su uspjeli pronaéi zajednicki dogovor za gore

navedena pitanja i potpisali sporazume o zajedni¢kim ulaganjima.
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Tablica 5. Joint venture sporazumi

GODINA JOINT VENTURE PARTNERI
2009. Air Canada + Lufthansa+ United
2009. Delta + Air France + Alitalia
2010. American + IAG + Finnair
2011. ANA + United
2011. JAL + American
2011. Delta + Virgin Australia
2011. Air New Zealand + Virgin Australia
2012. ANA + Lufthansa + Austrian + Swiss
2013. Quantas + Emirates
2013. Japan Airlines + IAG + Finnair
2013. Delta + Virgin Atlantic
2014. Air New Zaland + Singapore
2014. Air France + KLM + Kenya Airways
2016. Singapore + Lufthansa
2017. Delta + Aeromexico
2018. Air New Zealand + United
2018. Delta + Korean Air
2019. Qantas + American

Izvor: Aeroobservator (pristupljeno: 31. kolovoz. 2023.)

3.3. Prednosti i nedostatci tradicionalnog modela

Tradicionalni zra¢ni prijevoznici u svoj model poslovanja ukljucuju raznovrsnu ponudu usluga u
gotovo svim trziSnim segmentima. Putnicima je omogucena rezervacija sjedala, povrat u slucaju
odustajanja, zamjena letova itd. Tradicionalni zracni prijevoznici fokus poslovanja stavljaju na
pruzanje najkvalitetnije usluge prije i nakon leta. Putnici se vrlo ¢esto nagraduju sa dodatnim
miljama, programima vjernosti te internim kodovima za popuste. Tradicionalni prijevoznici se
cesto povezuju s nekim drugim zracnim prijevoznicima, dolazi do udruzivanja u takozvane alijanse
kako bi poveéali profite, a smanjili troskove. Clanstvom u alijansi putnici sti¢u dodatne pogodnosti

kao Sto su prioritet prilikom ukrcavanja (Lim, Lee, 2019.)

Tradicionalni zracni prijevoznici u 2019. godini su ¢inili najve¢i udio ostvarenih putnic¢kih

kilometara na globalnoj razini §to je vidljivo na grafikonu 1.
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Grafikon 1. Udio ostvarenih putnickih kilometara prema poslovnom modelu zra¢nog

prijevoznika na globalnoj razini u 2019. godini

’. m Carter 3%

M Niskotarifni 23%
Tradicionalni 74%

Izvor: World Air Transport Statistics 2020. (pristupljeno: 13. kolovoza 2023.)

Benefite koje putnici jo§ mogu iskusiti od tradicionalnih prijevoznika je i struktura flote. Koriste
raznoliku strukturu flote, te veliki broj letova na atraktivnim lokacijama za polazisne i odlazne
tocke. Tradicionalni zracni prijevoznici pruzaju razlicite razine usluga za razlicite klase. Poslovna
klasa najcesée Cini strukturu putnika kojima cijena ne igra ulogu jer Zele udobnost i komociju.
Poslovne klase imaju specijalne pogodnosti kao §to su saloni za odmor i uljepsavanje u zracnim
lukama 1 prioritetno ukrcavanja. Cijenu karte najces¢e odreduje vremenski odmak od trenutka
kupovine karte do realizacija usluge. Nedostatci koji bi mogli biti izrazeniji s godinama koje dolaze
su cijene usluge. Niskotarifni zracni prijevoznici su poceli nuditi cijene karata po sve nizim
cijenama $to predstavlja prijetnju za tradicionalne zracne prijevoznike. U cilju povecanja dobiti i
profita, tradicionalni zra¢ni prijevoznici povezuju se s drugim takvim prijevoznicima i time

naruSavaju svoju neovisnost (Lim, Lee, 2019.).

22



4. NISKOTARIFNI ZRACNI PRIJEVOZNICI

Posljednjih desetlje¢a pojam niskotarifnih zracnih prijevoznika potpuno je revolucionirao
industriju zracnog prijevoza putnika. Niskotarifni (eng. Low-cost) poslovni model uvela je
kompanija Southwest u SAD-u sedamdesetih godina proslog stolje¢a. Medutim, tek 1990-ih taj
fenomen postaje globarno popularan te dolazi do Europe. Ryanair je jedan od prvih zra¢nih
prijevoznika koji je usvojio ovaj jeftini poslovni model 1992. godine. Easyjet, Ryanair-ov glavni
niskotarifni konkurent osnovan je 1995. godine. lako je fenomen niskotarifnih zra¢nih
prijevoznika novi koncept, nevjerojatni rezultati koje dobivaju prijevoznici poticu akademsku
zajednicu da prouce razloge njihovog uspjeha. Smanjenje troskova je srz poslovanja ovakvog low-
cost poslovnog modela, kojima je cilj ponuditi niZe cijene, eliminiraju¢i neke karakteristike popust
udobnosti i usluga, koje su do njihovog uvodenja bile zajamcene (otuda definicija ,,bez dodataka“)
koja se Cesto koristi u definiciji jeftnih letova. KoriStenjem online sustava za rezervaciju karata i
letova, supresijom besplatnih proizvoda i namirnica na samom letu, koriStenjem sekundarnih
zracnih luka koje su povezane mrezom od tocke do tocke (eng. point-to-point network), te
koristenjem homogene zracne flote, samo su neki od inovativnih izbora niskotarifnih zra¢nih
prijevoznika. Mnoga su istrazivanja analizirala niskotarifna poduzeca, isti¢u¢i klju¢ni dio manjih
troskova (Alamdari, Fagan, 2005.; Doganis, 2006.; Franke, 2004.) i ukupnu ulogu poduzetniStva

u njima (Cassia i sur. 2006.).

Ogranicavanje troskova samo je jedan od razloga za uspjeh niskotarifnog prijevoznika. Opreznost
prema ,latentnoj potraznji“ koju karakterizira spremnost putnika da plate razliCite cijene u
razli¢itim vremenskim razdobljima koji takoder nije stav takozvanog ,,tradicionalnog putnika®, je
medu klju¢nim faktorima ovog tipa poslovanja. U zrakoplovnom poslovanju, maksimiziranje
dobivenog profita od svakog leta je strogo povezano s maksimiziranjem prihoda, jer su mnogi od
nastalih troskova fiksni, barem gledano kratkoro¢no. Cijena je oduvijek bila bitan faktor u izboru
zracnog prijevoznika, poticuci usvajanje razlicitih strategija kako od strane niskotarifnih, tako i od
strane tradicionalnih zrac¢nih prijevoznika. Tradicionalni zra¢ni prijevoznici odreduju cijenu
tehnikom diskriminacije cijene temeljenom na razli¢itim tarifnim klasama, slozenim sustavima
popusta s ogranic¢enim pristupom, shemom lojalnosti kupaca i tehnikom prebukiranja. Umjesto

toga, niskotarifni prijevoznici koriste ,,dinami¢ko odredivanje cijena“. Zbog dinamic¢nih cijena,
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sada je uobicajeno za ljude da za kupnju zrakoplovnih karata za europska odredista plate manje od

10 eura (bez pristojbi zracne luke) (Gudmundsson, 2004.).

U tablici 6 prikazano je 10 vodecih niskotarifnih zra¢nih prijevoznika mjereno brojem putnika u

milijunima u 2005. godini.

Tablica 6. Vode¢i niskotarifni zracni prijevoznici u 2005. godini

Godina Putnici u Broj
Prijevoznik Driava osnivanja | milijunima | zrakoplova

1. Southwest Airlines SAD 1971. 78 447
2. Ryanair Irska 1986. 33 99
3. easylet UK 1995. 26 98
4. AirTran Airways SAD 1993. 17 108
5. JetBlue Airways SAD 2000. 15 98
6. Air Berlin Njemacka 1979. 14 54
7. Virgin Blue Australija 2000. 13 47
8. Gol Transportes Aereos Brazil 2001. 13 47
9. Song SAD 2003. 12 47
10. | Ted SAD 2004. 10 57

Izvor: Airline bussiness 2006. (pristupljeno 10. kolovoza 2023.)

U usporedbi vodecih niskotarifnih zracnih prijevoznika 2005.godine sa vode¢im niskotarifnim
zranim prijevoznicima 2021. godine, Southwest Airlines i Ryanair zadrzali su svoje pozicije kao
vodeci niskotarifni zracni prijevoznici. Kod oba niskotarifna zra¢na prijevoznika povecao se broj
putnika koji je prometovao istima. Southwest Airlines dozivio je porast broja putnika sa 78
milijuna putnika 2005. na 99 milijuna putnika 2021. godine. Ryanair dozivio je znacaj porast sa
33 milijuna putnika 2205. na 70 milijuna putnika u2021. godini. Dok easylJet nije dozivio znacajan
porast putnika u 2021. godini u usporedbi sa 2005. godinom, ali se i dalje zadrzao na listi vodecih
niskotarifnih zra¢nih prijevoznika u 2021. godini. JetBlue Airways udvostrucio je broj putnika od
2005. godine sa 15 milijuna na 30 milijjuna putnika. AirTran Airways je kupljen od strane

Southwest Airlines-a. Virgin Blue je preimenovan u Virgin Australia u 2011. godini i promjenio
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je nacin poslovanja te su sada fokusirani na komercijalne tradicionalne letove Australijom. Song

je prestao postojati 2006. godine, a Ted je prestao sa poslovanjem u 2009. godini.

Tablica 7. Vode¢i niskotarifni zracni prijevoznici u 2021. godini

Niskotarifni zracni prijevoznici | Broj putnika (izraZeno u
milijunima)

1. Southwest Airlines 99,1
2. Ryanair 70,7
3. IndiGo 45,9
4. Spirit Airlines 30,8
5. JetBlue Airways 30,1
6. EasylJet 29,5
7. Wizz Air 21,7
8. Gol 19

9. Vueling 15,8
10. Eurowings 7.8

Izvor:https://www.statista.com/statistics/601650/passenger-traffic-of-low-cost-carriers/
(pristupljeno 10.kolovoza.2023.)

Struktura vode¢ih niskotarifnih zra¢nih prijevoznika u 2021. godini promjenila se u usporedbi sa
2005. godinom te su medu vode¢ih 10 i IndiGo indijski niskotarifni zra¢ni prijevoznik, Spirit
Airlines koji prometuje u Sjedinjenim Americkim Drzavama, Karibima i Latinskoj Americi.
Takoder, na popisu vodec¢ih 2021. godine su i Wizz Air, Gol, Vueling i Eurowings. Zakljucno,
vodeci zracni niskotarifni zra¢ni prijevoznici koji su se zadrzali od 2005. godine do 2021. godine

su Southwest Airlines, Ryanair, easyJet i JetBlue Airways.

4.1. Strategija troSkovnog vodstva
Istrazivaci su dali veliku pozornost, te su opsezno ispitali politiku isplativosti, koja je stz

niskobudZetnog poslovnog modela.

Franke (2004.) i Doganis (2006.) posebno su se usredotocili na trosSkovne koristi koje niskotarifni
prijevoznici mogu izvuci iz svojih operativnih izbora. Njihove studije su pokazale kako ne postoji

samo jedan element koji je odgovaran za njihovu konkurentsku prednost. Naprotiv, sve donesene
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odluke doprinose stvaranju manjih troskova i troskovnih koristi. Gudmundsson (2004.), koristeci
pristup longitudinalne ankete, proucava ¢imbenike koji objasnjavaju vjerojatnost uspjeha ,,novih*
zracnih prijevoznika i dolazi do zakljucka da su produktivnost i fokus na imidz marke znacajno
povezani s financijskim pogodnostima, dok je fokus trzisne snage (trzisni udio) znacajno povezana
s financijskim poteSkocama. Konkurentska prednost prvog low-cost zracnog prijevoznika mogla
bi objasniti zaSto najuspjesniji niskotarifni zracni prijevoznici mogu zadrzati svoje trziSno vodstvo
u kratkom i srednjem roku. Upravo su oni koji su doveli do pojave tog fenomena, o ¢emu svjedoce
Southwest u SAD-u, te Ryanair i EasyJet u Europi. Jasno je da se dobra niskobudZetna strategija
nikada ne moze ponoviti u svim svojim detaljima i to bi moglo objasniti prijevoznike koji su uspjeli
kao 1 one koji nisu. Studija Alamdarija i Fagana (2005.) kvantificirala je uéinak postupnog
odstupanja od izvornog niskobudzetnog poslovnog modela. Vaznost razlicitih strateskih izbora
koje donose prijevoznici upucuje na istrazivanje drugih elemenata jeftinog poslovnog modela.
Analiza prihoda vazan je element koji je manje proucavan. Doista, stvaranje prihoda jedan je

poseban aspekt koji razlikuje politike niskotarifnih od tradicionalnih zra¢nih prijevoznika.

Piga i Filippi (2002.) analizirali su cjenovne politike niskotarifnog poslovnog modela u usporedbi
sa cjenovnim strategijama zra¢nih prijevoznika s punim troskovima tj. tradicionalnim zracnim
prijevoznicima. Dosli su do zakljucka kako su koherentni izbori klju¢ni u politici formiranja cijena.
Na primjer, Siroko rasprostranjena uporaba interneta za prodaju karata smanjuje disperziju cijena.
Taj se fenomen djelomi¢no moze pripisati "ucinkovitosti elektronickih trzista", kako je to definirao

Smith (Smith i sur., 2000.).

Uspjeh niskobudzetnog modela temelji se na krhkoj ravnotezi izmedu razine cijena, faktora
opterecenja i operativnih troskova. Struktura prihoda i odredivanje cijena gotovo su jednako vazni
kao 1 minimiziranje troSkova u pogledu financijske dobiti. Doista, izvrsna strategija odredivanja
cijena za troSnu imovinu rezultira povecanjem prometa, ceteris paribus, koji se moze kvantificirati
izmedu 2% 1 5%, prema studiji Zhaoa i Zhenga (2000.). Cilj analize cijena i cjenovne politike je
razumjeti kljuéne Cimbenike u postignu¢ima niskotarifnih prijevoznika, ukljucujuéi ucinke

konkurentske interakcije izmedu njih samih (Pels i Rietveld, 2004.).
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4.2. Nacin prodaje karata

Distribucija zra¢nih prijevoznika je vrlo sloZzen pojam. S jedne strane zrakoplovne industrije su
tradicionalni prijevoznici koji uglavnom predstavljaju zra¢ne prijevoznike s punom uslugom. Od
kasnih 70-ih, stara zrakoplovna poduzeca koristila su kompliciran model distribucije koji je
ukljucivao razliite agregatore podataka, konsolidatore, pruzatelje tehnickih usluga i1 druge
posrednike. Kao rezultat toga, sredinom 90-ih, globalni distribucijski sustavi ili GDS (eng. Global
Distribution System) (Amadeus, Sabre i Travelport) postali su monopolisti u distribuciji zraénih
putovanja kao klju¢ni agregatori letova. Na drugom kraju industrije zratnog putovanja nalaze se
niskotarifni zracni prijevoznici. Potpuno drugaciji poslovni model od komercijalnih prijevoznika
okarakteriziran je oligopolom globalnih distribucijskih sustava, koriste¢i izravnu online
rezervaciju karata. Danas niskotarifni zrakoplovni prijevoznici pokrivaju 32% svjetskog trzista
zrakoplovnih prijevoznika, s vise od 40% u Europi i 36% u Latinskoj Americi u usporedbi s
komercijalnim prijevoznicima. Iako se €inilo gotovo nemoguc¢im da online putnicke agencije
(engl. Online Travel Agency-OTA) i1 metapretraziva¢i ponude inventar niskobudZetnih
zrakoplovnih prijevoznika, neki su brendovi wuspjeli to wuciniti na razliite nacine

(https://www.altexsoft.com/ , pristupljeno 7. kolovoza 2023.).

Neke od internetskih stranica i avioprijevoznika koje distribuiraju su:

e Momondo.com je danska web stranica za metapretrazivanje koje putem svoje platforme
distribuira karte za Ryanair, Wizz Air, Westlet, Spirit Airlines, Norwegian Air Shuttle,
Southwest Airlines.

e Kiwi.com je ¢eSka online putnicka agencija koja radi sa Southwest Airlines, Spirit Airlines,
Ryanair, Transavia Airlines, EasyJet i Wizz Air.

e Travelfusion.com je mrezni agregator podataka o putovanjima sa sjediStem u Londonu,
platforma je za izravnu distribuciju koju je certificirao IATA-in NDC. Travelfusion radi s

prijevoznicima kao $to su Eurowings, Flybe i Spirit Airlines.

Od pocetka 21. stoljeca low-cost zracni prijevoznici dosta su promijenili svoju distribuciju karata.
Glavni niskobudzetni prijevoznici prerasli su svoja domaca trzista, bore¢i se da uspostave nove
neizravne kanale distribucije. Od pocetka 2010-ih, niskobudzetni zrac¢ni prijevoznici poceli su

sklapati ili obnavljati ugovore s GDS-ovima. Tako su Travelport, Sabre i Amadeus popisali
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razli¢ite niskotarifne prijevoznike i poceli distribuirati svoje karte online putnickim agencijama

(https://www.altexsoft.com/).

Opc¢enito, distribucijski kanali niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika prema Pels i Rietveld
(2004.) mogu se podijeliti u Cetiri vrste, a to su:

e Izravna prodaja karata. Glavni kanal prodaje niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika su
vlastite web stranice. Izravnom prodajom karata jeftini prijevoznici dobivaju informacije
o svojim klijentima i optimiziraju svoje sustave koriStenjem rezervacija bez karata (vrsta
rezervacije bez fizicke karte). Oni ru¢no upravljaju samo potrebnim uslugama,
automatizirajuci prijave, prtljagu i narudzbe obroka.

e Globalni distribucijski sustavi (GDS). Niskobudzetni zracni prijevoznici takoder gledaju
prema GDS-ovima, budu¢i da pruzatelji usluga poput Travelporta i Amadeusa nude usluge
prilagodene potrebama niskih cijena.

e NDC-ov kanal (eng. New distribution capability). Medunarodne udruge za zracni prijevoz
(eng. IATA- International Air Transport Association)

e Jeftini konsolidatori i agregatori. Prije nekoliko godina, dobavljaci tehnologije (ukljucujuéi
globalne distribucijske sustave) usredotocili su se na razvoj namjenskih portala za putnicke

agencije za pronalazenje jeftinih letova i komercijalnih letova putem jednog kanala.

Povijesno gledano, niskotarifni zrakoplovni prijevoznici prodavali su svoje karte samo na vlastitim
web stranicama, rijetko uspostavljajuéi pojedinacne veze s velikim putni¢kim agencijama i web
stranicama za metapretrazivanje. Kupci su mogli rezervirati karte nakon $to su bili preusmjereni
na web stranicu zrakoplovne kompanije. Dakle, izravna distribucija omogucila je niskotarifnim
zratnim prijevoznicima da kontroliraju protok kupaca, analiziraju podatke i koriste vlastite
pomoéne metode prodaje. Takoder to je omogucilo diferencijaciju niskobudzetnih zra¢nih
prijevoznika, tako da je s viemenom postalo moguce kreiranje personaliziranih ponuda. Trenutno
je situacija drugacija. Putnicke agencije mogu se povezati s niskobudzetnim prijevoznicima putem
svojih izravnih kanala, kao 1 putem GDS-ova, sve dok distribuiraju niskobudZetne
avioprijevoznike i dijele njhov bogat sadrzaj. Ipak, izravna prodaja karata ostaje glavni

distribucijski kanal niskotarifnih prijevoznika (https://www.altexsoft.com/).
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4.3. Interlining ugovori

Kada dva zrakoplovna prijevoznika sklope interline ugovor, to je najosnovniji tip partnerstva koji
postoji. Interlining ugovori omoguéuju putnicima da rezerviraju itinerarije za dva ili vise razlicitih
zracnih prijevoznika s manje ulozenog truda nego da rezerviraju svaki zasebno. Ako je postignut
interlining ugovor izmedu dvije zra¢ne kompanije, one u tom slu¢aju medusobno brinu o prijavi
i prtljagi od putnika. To znaci da se putnici moraju samo jednom prijaviti za sve letove na
itinerariju, dobiti svoje ukrcajne karte, a njihova ¢e prtljaga biti prebaena od prve zracne

kompanije do druge zracne kompanije bez potrebe da je preuzimaju i vracaju (Panayotov, 2018.).

Za ukljucene zracne prijevoznike, interlining ugovori mogu privuéi vise putnika pruzanjem
jednostavne povezanosti s odrediitima koja ne pruzaju primarni zraéni prijevoznik. Stovise,
ugovori mogu posluZiti stranim zracnim prijevoznicima kako bi se ekspandirali na domaca trzista.
Primjer toga je da prijevoznici poput Emiratesa potpisuju viSe interlining ugovora s lokalnim
prijevoznicima kako bi povecali broj rezervacija. LoSa strana interlining ugovora je $to putnici ne
mogu skupljati bonus milje za putovanja. Mogu postojati i odstupanja u stvarima kao §to je
dopustena kilaza ru¢ne prtljage i predane torbe, te ne postoji koordinacija oko vremena letova,

tako da to nije uvijek najucinkovitiji izbor s obzirom na trajanje samog putovanja.

Kako navodi Panayotov (2018.) kod niskotarifnih zracnih prijevoznika interlining ugovori su
rijetki zbog nekoliko razloga:
e Takvi ugovori zahtijevaju da zra¢ni prijevoznik sklopi ugovor s drugim prijevoznikom i
potrosi novac na medulinijsku vezu i transfer putnika.
e Interlining ugovor zahtijeva uskladenost s industrijskim standardima prodaje karata,
partnerstvo s konsolidatorima karata, pruzateljima rasporeda, regulatorima plac¢anja i GDS

vezom.

Uskladenost s ovim industrijskim standardima/organizacijama proturjeci ideji smanjenja troSkova.
Medutim, neki niskotarifni zracni prijevoznici imaju interlining ugovore, u veéini slucajeva s
mati¢nim zracnim prijevoznicima, kao Sto je interlining ugovor izmedu Jetstar-a i njegovog

mati¢nog zracnog prijevoznika Qantasa (Panayotov, 2018.).
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4.4. PoteSkoce u poslovanju u kriznim vremenima

COVID-19 bolest je koja se globalno prosirila i klasificirana je kao globalna pandemija Svjetske
zdravstvene organizacije (WHO, 2020a). Virus ima ogromne socijalne i ekonomske posljedice.
Razli¢ite industije poput turizma, ugostiteljstva, restorana i prijevoza pogodene su ovom

promjene na okolinu trzista i socioekonomskih ¢imbenika (Wittmer i sur., 2011.).

Poslovanje zra¢nih prijevoznika uvijek je bilo dramati¢no pogodeno u kriznim situacijama (slika
3.) na primjer azijska ekonomska kriza 1998., teroristicki napad na SAD 2001. i teski akutni
respiratorni sindrom (SARS) koji se prosirio 2003. Zarazne bolesti poput SARS-a i COVID-19
mogu uzrokovati goleme posljedice na poslovanje zra¢nih prijevoznika. Na primjer, zrakoplovna
poduzeéa izgubila su 7 milijardi USD prihoda zbog SARS-a 2003. (IATA, 2006.). Stovise, trzisno
okruZenje se promijenilo, posebno u smislu veli¢ine. Broj putnika godiSnje porastao je s 2 milijarde
u 2003. na 4,5 milijardi u 2018. (IATA, 2019.). Stoga Medunarodna udruga za zra¢ni prijevoz
(IATA, 2020a) predvida da ¢e zrakoplovnoj industriji trebati najmanje 3 do 4 godine da se oporavi.

Slika 3. Broj putnika po godinama tijekom svjetskih kriza
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Pandemija COVID-19 imala je golem utjecaj na zrakoplovnu industriju, ali to nije prvi put da se
ova industrija mora nositi s utjecajem globalnog virusa. Teski akutni respiratorni sindrom (SARS)
1 virus pticje gripe takoder su prethodno imale negativan utjecaj na zrakoplovnu industriju (Mason,
2005.). Medutim, postoji vrlo malo studija koje se fokusiraju na utjecaje ovih zaraznih bolesti na
poslovanje zrakoplovnih prijevoznika. Vecéina znanstvene literature posvecuje pozornost ulozi
zracnih prijevoznika i zratnog prometa u Sirenje bolesti buduci da se bolesti mogu globalno $iriti

zranim prijevozom, kada zaraZeni putnici putuju diljem svijeta (Hertzberg i sur., 2018).

U studiji o epidemiji SARS-a 2002. i 2003. godine Bowen i1 Laroe (2006.) navode da je zracni
prijevoz jedan od ¢imbenika koji ubrzava globalno Sirenje virusa. Mason (2005.) je sugerirao da
zarazne bolesti kao Sto su SARS 1 pti¢ja gripa mogu negativno utjecati na poslovanje zracnih
prijevoznika. Na primjer, putnici bi mogli prestati putovati u podru¢ja epidemije ili neke zemlje
gdje je rizik od zaraze velike, te bi vlade mogle zabraniti svojim gradanima da putuju na neka
odrediSta. Zarazne bolesti takoder utjeCcu na operativne procedure zra¢nih prijevoznika.
Zrakoplovne kompanije trebaju poduzeti odredene mjere kako bi bile sigurne da su njihove posade
1 putnici sigurni. Stoga je potrebno provesti mnoge preventivne mjere kako bi se sprijecilo Sirenje
bolesti. Zrakoplovni prijevoznici su proveli niz preventivnih mjera od nosenje maski za lice i
koriStenja sredstava za dezinfekciju ruku prilikom pregleda osobnih dokumenata (Hester, 2020.;
Pongpirul i sur., 2020.). Prema dosadasnjoj literaturi, zarazne bolesti mogu nastetiti zrakoplovnom
poslovanju u raznim perspektivama. COVID-19 se prosirio brze i Sire od SARS-a i pti¢je gripe
(Zhu i sur., 2020.). Utjecaj COVID-19 epidemije na zrakoplovne korporacije je mnogo izrazeniji
1 trajati ¢e duze od utjecaja koji je dozivljen kao posljedica SARS-a i pti¢je gripe. Pandemija
COVID-19 znacajno je utjecala na trziSno okruzenje zrakoplovnih prijevoznika. Utjecaj je
uglavnom proizaSao iz ogranicenja i restrikcija nametnutih zracnom prijevozu tijekom pandemije.
Zrani prijevoznici diljem svijeta morali su dramaticno smanjiti broj svojih letova, posebice
medunarodnih letova, zbog trenutac¢nih zatvaranje zrac¢nih luka i ograniCenja putovanja. Broj
dnevnih medunarodnih letova pao je sa 20,000 letova dnevno u ozujku 2020., do ispod 2,000 letova
dnevno pocetkom travnja 2020. Unato¢ ograni¢enju putnickih letova, teretni zracni letovi nisu

imali tolka ogranicenja, te su i dalje letili na mnoga odredista (ICAO, 2020.).
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Obustava letova i oStar pad prihoda znacajno utjecu na financijske rezultate niskotarifnih zra¢nih
prijevoznika. IATA (2020.d) prognozirala je gubitke prihoda od putnika u industriji izmedu 63
milijarde 1 113 milijjardi USD. Ova prognoza mogla biti previSe optimisticna budu¢i da je
Organizacija medunarodnog civilnog zrakoplovstva- ICAO (2020.) izvijestila o gubitku od preko
120 milijardi USD od sijecnja 2020. do svibanj 2020. godine. Uz sva ograni¢enja nametnuta
zratnom prijevozu, niskotarifni zra¢ni prijevoznici ne mogu ostvariti prihod na odrzivoj razini.
Mjere fizickog distanciranja na avionu pogorSavaju Stetu jer zrakoplovni prijevoznici ne mogu
ostvariti zeljeni prihod jer ne mogu popuniti cijelu kabinu aviona. IATA (2020e) navodi da
zrakoplovne tvrtke mogu iskoristiti samo 60% kapaciteta kabine ako se strogo pridrzavaju mjera

fizickog distanciranja.

Pad prihoda nije jedini ¢imbenik koji Steti financijskim rezultatima niskotarifnih zra¢nih
prijevoznika. Vrlo bitni ¢imbenik, $to se javlja u kriznim situacijama, je povecanje troskova
poslovanja. Mjere za prevenciju infekcija koje zrakoplovna poduze¢a moraju implementirati su
vrlo skupe (Budd i sur., 2020.). Zrakoplovna poduze¢a moraju osigurati svom osoblju zastitnu
opremu, koja se obi¢no ne moze ponovno koristiti. Procesi dezinfekcije osoblja na aerodromima,
kao 1 osoblja tijekom leta povecava operativne troskove zracnih prijevoznika. Zaduzenost zra¢nih
prijevoznika relativno je velika, ¢ak i prije pandemije (Aydin i sur., 2020.). IATA (2020g) predvida
da ¢e se globalni dug zra¢nih prijevoznika povecati za 28% ili 67 milijardi USD do kraja 2020.

godine.

Pandemija COVID-19 donijela je znacajne financijske potesko¢e svim zrakoplovnim
prijevoznicima, ne samo niskotarifnim. Kao posljedica toga, cijena dionica globalnih zra¢nih
prijevoznika dramati¢no je pala. Maneenop i Kotcharin (2020.) otkrili su da su da cijene dionica
americkih i europskih zrakoplovnih prijevoznika znatno vise pale u usporedbi s dionicama azijskih

zrakoplovnih prijevoznika.
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Slika 4. Prihodi Ryainair-a prije, tijekom i poslije COVID-19 pandemije

Ryanair Soars Back
After Covid Low

Ryanair’'s full-year net profit/loss after tax (in million euros)

M Net profit/loss Customers (in millions)
120.0 1303 143.1 148.6 285 97.1 168.6
+1,450 +1,428

+1,.316

+1,025 +1,002

-355

-815
2017 2018 2009 2020 2021 2022 2023

* 2019-2023 profit/loss figures are excluding exceptional items.
Ryanair's financial year ends on Mar. 31
Source: Ryanair

statista %a
Izvor: https://www.statista.com/ (pristupljeno 13.kolovoza.2023.)

Tijekom razdoblja pandemije COVID-19 broj letova niskotarifnih zra¢nih prijevoznika pao je
skoro na nula u travnju i svibnju u 2020. godini. Za Ryanair je odgovarajuci pad letova bio najveci
u apsolutnom smislu jer je Ryanair upravljao najve¢om flotom aviona u razdoblju prije pandemije
koronavirusa. To¢nije, broj parova zra¢nih luka kojima su upravljali tri najveca niskotarifna zracna
prijevoznika iznosio je 57, 46 1 46 mjeseCno za easylet, Ryanair i Wizz Air. Pad je uzrokovan
Sirenjem virusa Covid-19 i odgovarajué¢im strogim ograni¢enjima na trziStima zracnog prijevoza,
ukljucujuéi karantenu za putnike koji dolaze, djelomic¢ne zabrane putovanja i zatvaranje granica
Uz relativno malo sluc¢ajeva Covid-19 ljeti, broj parova zrac¢nih luka uvelike se oporavio do
kolovoza 2020. u Europi i ponovno je pao u narednim mjesecima s obzirom na drugi val pandemije

Covid-19 (Pearce, 2020.).

Zrakoplovne rute i rasporedi letenja glavna su obiljezja zra¢nih prijevoznika (Wittmer 1 sur.,
2011.). Utjecaj COVID-a 19 na zracne linije takoder je znacajan. Vecina zracnih prijevoznika
implementirala je mreZu ruta s ¢voriStem i krakom kako bi svojim putnicima pruzili vise zra¢nih
ruta. COVID-19 je poremetio ovu mrezu, tako da zrakoplovne kompanije ne mogu letjeti neke
zracne lukame. Kao rezultat toga, nemoguce je osigurati neke od letove koji su bili dostupni prije
pandemije COVID-19. Stoga niskotarifne zrakoplovne kompanije ne mogu ponuditi istu

raznolikost ruta kao i prije pandemije. (Doganis, 2019.).
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5. EMPIRIJSKO ISTRAZIVANJENJE USPOREDBE POSLOVNIH MODELA
TRADICIONALNIH I NISKOTARIFNIH ZRACNIH PRIJEVOZNIKA

5.1. Pregled postojecih istraZivanje

S pojavom niskotarifnih zra¢nih prijevoznika doslo je do sve veéeg interesa javnosti o usporedbi
tradicionalnih 1 niskotarifnih zra¢nih prijevoznika. Mnogi radovi i znanstveni ¢lanci su iznjeli
svoja razmatranja i rezultate u pogledu poslovanja i zadovoljstva korisnika za oba tradicionalna

prijevoznika. U nastavku su izneSena istraZivanja iz izabranih radova na navedenu temu.

Saha i Theingi Sveuciliste su u 2009. godini provoli istrazivanje Cija je svrha ispitati odnose
izmedu obiljezja kvalitete usluge, zadovoljstva i namjera ponasanja kod putnika triju niskotarifnih
prijevoznika (LCC) koji nude zra¢ne usluge u Tajlandu. Anketiran je veliki uzorak od 1212 putnika
koji su putovali LCC-ovima u Tajlandu u prethodnih 12 mjeseci kako bi se testirala cCetiri
hipoteticCka odnosa medu obiljezjima kvalitete usluge, zadovoljstva i namjera ponaSanja
koriStenjem modeliranja strukturnih jednadzbi. Istrazivanje otkriva da je redoslijed vaznosti
dimenzija kvalitete usluge koje su ovdje testirane sljedeci: red letenja, stjuardese, materijalna
dobra i zemaljsko osoblje. Utvrdeno je da je zadovoljstvo putnika ovim dimenzijama kvalitete
usluge vrlo vazno u objasnjavanju namjera ponasanja. Na zadovoljne putnike najviSe utjece red
voznje. Takvi kupci sudjeluju u pozitivnoj komunikaciji od usta do usta i imaju velike namjere
ponovne kupnje. Nezadovoljni putnici radije mijenjaju zrakoplovnu kompaniju nego da daju

povratne informacije LCC-ovima.

Baker (2012.) ispituje kvalitetu usluge i zadovoljstvo kupaca 14 najboljih americkih zra¢nih
prijevoznika izmedu 2007. i 2011. godine koriste¢i podatke iz izvjeS¢a Ministarstva prometa o
zratnom prometu. Ciljevi ovog istrazivanja bili su usporediti zadovoljstvo korisnika i kvalitetu
usluge s obzirom na dimenzije kvalitete zra¢nih prijevoznika, te naknadno utvrditi odnose izmedu
dimenzija kvalitete usluga i zadovoljstva putnika uslugama zracnih prijevoznika. Rezultati
pokazuju da dok se tradicionalni prijevoznici priblizavaju visoj razini kvalitete usluge, koristeci
cetiri mjere, 1 dalje postoje znacajne varijacije. U ovoj studiji, tijekom petogodi$njeg razdoblja od

2007. do 2011. godine, opcéenito je utvrdeno da je kvaliteta usluge niskotarifnih zra¢nih
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prijevoznika visa od one tradicionalnih zra¢nih prijevoznika. Implikacije povezane s operativnim

troskovima, trziSnim udjelom, infrastrukturom i korisnickom sluzbom bile su ocite.

Han (2013.) provodi nekoliko studija o tome utjecu li zrakoplovna kabina i atributi tijekom leta na
odabir niskotarifne zrakoplovne tvrtke od strane putnika. Ova studija razvila je integrativni model
za istrazivanje odnosa izmedu ambijentalnih uvjeta, prostora/funkcije, kognitivnih i afektivnih
procjena, zadovoljstva i namjera ponaSanja. Ispitana je i relativna vaZnost ambijenta i
prostora/funkcije u oblikovanju namjera, posrednicki utjecaj kognitivnih i afektivnih evaluacija i
zadovoljstva putnika. Istrazivanje je provedeno na medunarodnim niskotarifnim zra¢nim
prijevoznicima tijekom leta. Rezultati su pokazali da kvaliteta zraka, temperatura, raspored i
oprema znacajno poti¢u povoljne kognitivne i afektivne procjene i zadovoljstvo, ¢ime utjeu na
pozitivne namjere ponasanja putnika. Dodatno, pronadeni su posredujuci utjecaji nekih varijabli.
Nalazi nude znacajne implikacije za marketinske istrazivace i1 prakticare u industriji niskotarifnih

zrakoplovnih prijevoznika.

Kos Kokli¢, Kukar-Kinney i Vegelj u 2017. godini koriste¢i anketu od 382 putnika, provodi
istrazivanje o zadovoljstvu korisnika u kontekstu zrakoplovne industrije. Ispituju se odnosi
izmedu materijalne imovine zracnog prijevoznika, kvalitete osoblja, zadovoljstva zracnim
prijevoznikom, namjere ponovne kupnje i namjere preporucivanja zracnog prijevoznika. Nalazi
pokazuju da materijalna imovina i kvaliteta osoblja pozitivno utjecu na zadovoljstvo, a
zadovoljstvo pozitivno utjeCe na namjere ponovne kupnje i preporuke. Kljucni doprinos je
testiranje u¢inka moderiranja tipa zracnog prijevoznika: niskotarifni u odnosu na prijevoznika s
punom uslugom. Rezultati otkrivaju znacajan moderirajuci ucinak vrste zratnog prijevoznika na
dva odnosa: kvaliteta osoblja — zadovoljstvo i zadovoljstvo — namjera ponovne kupnje. Konkretno,
pozitivan ucinak kvalitete osoblja na zadovoljstvo slabiji je kod niskotarifnih u odnosu na zracne
prijevoznike s punom uslugom, dok je pozitivan u¢inak zadovoljstva na namjeru ponovne kupnje
jaci kod niskotarifnih zracnih prijevoznika. Studija takoder raspravlja o implikacijama za zracne

prijevoznike.

Lim i Lee su u 2019. godini usporedili percepcije kvalitete usluga tradicionalnih i niskotarifnih

zrakoplovnih prijevoznika. Konkurencija izmedu tradicionalnih zra¢nih prijevoznika i
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niskotarifnih zra¢nih prijevoznika na globalnom trziStu je sve intenzivnija kako konkurencija

medu zra¢nim prijevoznicima utjece na zakljucke studije.

Naletina, Petljak i Sremac (2019) proveli su empirijsko istraZzivanje o zadovoljstvu korisnika
zra¢nim prijevozom i povezanim uslugama u zraénim lukama u Hrvatskoj. Preliminarni rezultati
istrazivanja pokazuju da su korisnicima pri kupnji karata na prvom mjestu cijena i sigurnost.
Korisnici su bili nezadovoljni omjerom cijene i kvalitete usluge u zra¢noj luci, cijenom parkinga
i ugostiteljskim uslugama. Takoder, zadovoljstvo korisnika mozemo promatrati kroz tri faktora:
dodatne usluge, zadovoljstvo korisnika dodatnim uslugama te zadovoljstvo korisnika osobljem
i cijenama dodatnih usluga. U zaklju¢ku svog rada navode da zbog daljnjeg razvoja zracnog
prometa posebnu pozornost treba posvetiti sigurnosti i razvitku viSeg standarda zra¢nog prometa.
Takoder isticu da je potrebno fokusirati se na zadovoljstvo korisnika i pracenje kvalitete jer ta

dva faktora dovode do veceg broja putnika.

5.2. Metodologija istraZivanja

Primarno istrazivanje provedeno je u svrhu ocjene zadovoljstva korisnika uslugama tradicionalnih
1 niskotarifnih zracnih prijevoznika. U primarnom istraZivanju kao instrument je koriSten anketni
upitnik (vidi Prilog 1). IstraZivanje je provedeno na uzorku od 232 ispitanika. IstraZivanje je
provedeno putem jednostavnog anketnog upitnika od 23 anketna pitanja. Nije bilo unaprijed
odredenih kriterija za ispunjavanje anketnog upitnika te se anketni upitnik popunjavao online.
Anketa je bila anonimna. Mogu¢énosti odgovora su bili viSestruki odabir, potvrdni okvir i mreza sa
viSestrukim odabirom. Sva pitanja u anketi su bila obavezna te se anketa nije mogla predati ukoliko
sva pitanja nisu ispunjena. Prvi odjeljak pitanja sastojao se od op¢ih informacija o ispitaniku (spol,
dob, trenutno mjesto stanovanja, strucna sprema, radni status i mjesecni prihod). Drugi odjeljak
pitanja sastojao se od pitanja o koristenju tradicionalnih i niskotarifnih zra¢nih prijevoznika, dok
se tre¢i odjeljak pitanja sastojao od pitanja o zadovoljstvu korisnika uslugama tradicionalnih 1

niskotarifnih zra¢nih prijevoznika.
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5.3. Rezultati istraZivanja
U nastavku slijede dobiveni rezultati za prvi odjeljak pitanja jednostavnog anketnog upitnika koji
se veze uz opce informacija ispitanika. Od 232 ispitanika, kako se moze uociti na grafikonu 2

vecina ispitanika bila Zenskog spola.

Grafikon 2. Spolna struktura ispitanika

» Muskarci

= Zene

Izvor: izrada autorice

Najzastupljeniji broj ispitanika dolazio je iz dvije grupe. 60% ispitanika, to¢nije 140 ispitanika
ubrajalo se u osobe izmedu 18 i 35 godina. Potom, 32% ispitanika, njih 73, Cinilo je grupu
ispitanika od 36 do 55 godina. Ostalih 19 ispitanika pripadalo je grupama mladih od 18 godina 1

starijima od 56 godina.

Grafikon 3. Dobna struktura ispitanika

1%

= Mladiod 18
godina
= 18- 35 godina
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Izvor: izrada autorice

Jednostavni anketni upitnik ispunila su 232 ispitanika. Uze¢i u obzir da je istrazivanje provedeno
online, nisu postojala ograniCenja za mjesto stanovanja te su ispitanici mogli biti sa Sireg
geografskog podrudja.Veéina je bila sa prostora Republike Hrvatske. Sto se ti¢e struéne spreme
ispitanika, najveci broj ispitanika, njih 134 (57,8%) ima zavrSeni fakultet. Na drugom mjestu su
studenti, njih 61 (26,3%), na tre¢em mjestu se nalazi zavrSena srednja Skola koju je zavrsilo 27
ispitanika (11,6%). Ostatak Cine ispitanici sa zavrSenom osnovnom Skolom 1 zavrSenom

gimnazijom.

Grafikon 4. Radni status ispitanika
2%

= Nezaposlen/a

= Zaposlen/a u stalnom radnom
odnosu

= Honorarni posao

= Studentski posao

20
% = Samozaposlen/a

= U statusu mirovine

Izvor: izrada autorice

Pitanje o radnom status ispitanika pokazalo je da je 143 (60%) ispitanika zaposleno u stalnom
random odnosu, dok 43 ispitanika (18%) obavlja studentske poslove. Nezaposlen broj ispitanika
je 23 (10%). Samozaposleno je njih 20 (8,7%). Sestero (2,6%) ispitanika obavlja honoraran posao,
dok je petero ispitanika (2%) u status mirovine. U navedenom pitanju je bilo moguée zaokruziti
viSe odgovora, ¢ime kumulativ ispitanika iznosi 240. Pretpostavka je da je razlika od 8 ispitanika

zaokruzila honorarni posao dodatno uz svoj radni status.

Kad se analiziraju odgovori ispitanika glede mjesecnih prihoda tada se zakljucuje sljedece:
* najvedi broj ispitanika, njih 119 (51%) mjese¢no akumulira viSe od 1101 eura mjeseno

» 50 ispitanika (22%) mjesecno uprihodi izmedu 801 i 1100 eura
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» 26 ispitanika (11%) mjesecno zaradi izmedu 501 i 800 eura mjesecno
» 25 ispitanika (11%) zaradi izmedu 201 i 500 eura mjesecno

» 11 ispitanika (5%) mjesecno uprihodi manje od 200 eura mjesecno.

Na pitanje “Dali ste se ikada vozili zrakoplovom?” 228 ispitanika (98,3%) odgovorilo je potvrdno,

dok je 5 ispitanika (2,2%) odgovorilo sa negacijom.

Grafikon 5. Mjesecni prihod ispitanika

= Manji od 200 eura
= 201-500 eura

= 501-800 eura

= 801-1100 eura

= Vise od 1101 euro

Izvor: izrada autorice

Grafikon 6 prikazuje kako se vecina ispitanika (64,2%) zrakoplovom vozi dva do tri puta u godini.
Da se vozi jednom u par godina odgovorilo je 57 ispitanika (24,6%). 17 ispitanika (7,3%)
zrakoplovom leti jednom mjesec¢no, dok vise puta mjesecno leti 5 ispitanika (2,2%). Da ne putuje

sa zrakopolovom odogovorilo je 8 ispitanika (3,4%).

39



Grafikon 6. Ucestalost voznje zrakoplovom kod ispitanika
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Izvor: izrada autorice

Web stranicu za pretragu avionskih karata koristi ve¢ina ispitanika, broj ispitanika iznosi 165.
Tako 58 ispitanika preferira karte kupiti na web stranicama odabranog zra¢nog prijevoznika, a 36
ispitanika je navelo kako karte kupuje preko web stranice aerodroma. Svega 23 ispitanika su navela
kako karte kupuju preko agencija. U ovom pitanju bilo je moguce dati vise odgovora. Takoder
navedeno pitanje je davalo opciju “Ostalo” te su tako neki od prikupljenih odgovara ispitanika
sljedeci:

+  “flights.google.com”

+ “Aplikacije odredenih aviokompanija”
Za najCeSce razloge svoga putovanja, opcije odgovora su bile poslovni i turisticki. Vecina

ispitanika je odgovorila da su razlozi turisticki (87,4%).

Usluge tradicionalnih zra¢nih prijevoznika koristilo 207 ispitanika (89,6%), dok je 24 ispitanika
(10,4%) odgovorilo da do sada nisu koristili usluge tradicionalnih zrakoplovnih prijevoznika.
Nastavno, 110 ispitanika smatra da tradicionalni zracni prijevoznici imaju dobru uslugu, 77
ispitanika se niti slaze niti ne slaze sa time da tradicionalni zra¢ni prijevoznici imaju dobru uslugu.
Da se ne slazu da tradicionalni zra¢ni prijevoznici imaju dobru uslugu odgovorilo je 20 ispitanika.
18 ispitanika se u potpunosti slaze da tradicionalni zra¢ni prijevoznici imaju dobru uslugu, dok se
7 ispitanika u potpunosti ne slaze da tradicionalni zracni prijevoznici imaju dobru uslugu kako je

prikazano na grafikonu 7.
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Grafikon 7. Rezultati zadovoljstva korisnika uslugom tradicionalnih zra¢nih prijevoznika
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Izvor: izrada autorice

Uslugama niskotarifnih zra¢nih prijevoznika koristilo se 187 ispitanika, dok su 44 ispitanika
odgovorila da nisu prometovali sa niskotarifnim zra¢nim prijevoznicima. Ispitanici su odgovorili
da ih se 96 slaze sa time da niskotarifni zracni prijevoznici imaju dobru uslugu. 89 ispitanika se
niti slaze niti ne slaze sa time da niskotarifni zracni prijevoznici imaju dobru uslugu. U potpunosti
se slaze sa dobrom uslugom 20 ispitanika, te isto toliko ih se ne slaze. 6 ispitanika se u potpunosti

ne slaze.

Grafikon 8. Zadovoljstvo korisnika uslugama niskotarifnih zra¢nih prijevoznika
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= U potpunosti se slazem

Izvor: izrada autorice
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Niskotarifnog zracnog prijevoznika bira 59,6% ispitanika, dok tradicionalnog zracnog

prijevoznika odabire 36,1% ispitanika. Znacajnih razlika u izboru nema 4,3% ispitanika.

Grafikon 9. Odabir ispitnika glede koriStenja usluga tradicionalnog ili niskotarifnog zracnog
prijevoznika

= Tradicionalni zra¢ni prijevoznik

= Niskotarifni zracni prijevoznik

Izvor: izrada autorice

Sto se ti¢e tradicionalnih zraénih prijevoznika, najveéi broj ispitanika je koristio Croatia Airlines-
om (190 ispitanika,86,8%). Istice se 1 Lufthansa koju je navelo 120 ispitanika (54,8%) te Turkish
Airlines kojeg je navelo 95 ispitanika (43,4%). Takoder sa Air France-om je prometovalo 63
ispitanika (28,8%). U ovom pitanju je bilo moguce i navesti kratak odgovor te su neki od odgovora
sljedec¢i: AirPorto, Qatar Airways, British Airlines, Norwegian Airlines, Quantas, Bulgarian
Airlines, KLM, Air Serbia, Delta Airlines, Etihad, Swiss, Singapore Air, Air Lingus, Air New

Zealand 1 Iberia Airlines.

Kod pitanja o niskotarifnim zra¢nim prijevoznicima koje su ispitanici koristili, prednja¢i Ryanair
sa kojim je prometovalo 178 ispitanika (88,1%). Usluge easylet-a je koristilo 67 ispitanika
(33,2%). Eurowings je koristilo 50 ispitanika (24,8%), Volotea-u 16 ispitanika (7,9%), Jet2.com 9
ispitanika (4,5%). U ovom pitanju je bilo moguce i navesti kratak odgovor te su neki od odgovora

sljedec¢i: Wizzair, Pegasus, Aviatrans, FlyDubai, Vueling, FlyBe, JetStar, Germanwings i Lauda.
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116 ispitanika je navelo kako koriste usluge tradicionalnih zra¢nih prijevoznika zbog dostupnosti
prijevoza. Razlozi koji takoder odreduje koriStenje tradicionalnog zra¢nog prijevoznika kod
ispitanika su 1 ucestalost letova koju je navelo 87 ispitanika (37,7%). Udobnost prefereira 50
ispitanika (21,6%), dok su joS neki od razloga koristenja tradicionalnh zra¢nih prijevoznika i flota

aviona koju je navelo 20 ispitanika (8,7%) te cijene koju je izdvojilo 19 ispitanika (8,2%).

Jo$ neki od odgovora glede razloga za koristenje tradicionalnih zrac¢nih prijevoznika:
*  “Customer service”
* “Hrana”
*  “Sigurnost reda letenja,ne naplac¢uju dodatno velike iznose za prtjagu”
*  “Pouzdanost”
*  “Povjerenje”
* “Nekada sa niskotarifnim nema odredene destinacije”

» “Glavni aerodrome su blize centru grada i konekcije su bolje”.

Kod razloga koriStenja niskotarifnih zra¢nih prijevoznika prednjaci jedan odgovor, a to je cijena.
Cak 182 ispitanika (79,8%) istaknulo je kako im je cijena glavni razlog za odabir niskotarifnih
zraCnih prijevoznika. Ucestalost letenja je razlog za 69 ispitanika (30,3%). Dostupnost prijevoza
je izdvojilo 53 ispitanika (23,2%), dok je flotu aviona i udobnost izdvojilo samo 2 ispitanika
(0,9%). 32 ispitanika (14%) izjavilo kako ne koristi niskotarifne zra¢ne prijevoznike. Uz navedeno
jo§ treba spomenuti kako su neki ispitanici kao razloge koriStenja niskotarifnih zra¢nih

prijevoznika istaknuli jednostavnost i kada ne mogu uhvatiti let za kompaniju koju preferiraju.

Trec¢i odjeljak pitanja jednostavnog anketnog upitnika vezan je za subjektivni dojam zadovoljstva
ispitanika uslugama tradicionalnih i niskotarifnih zra¢nih prijevoznika. Usluge koje su se
ocjenjivale su sigurnost, brzina, usluga osoblja, udobnost, ¢istoca aviona, hrana i pice, tocnost,

kupnja karata, koristenje rucne prtljage, flota aviona i usluga prije leta.

U tablici 4 su navedene usluge, ocjene od 1-5 te broj ispitanika koji je glasao za odredenu ocjenu
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Tablica 8. Zadovoljstvo korisnika uslugama tradicionalnih zra¢nih prijevoznika.

Nisam
: 2 : 4 > koristio/la
SIGURNOST 1 0 26 74 116 12
BRZINA 0 1 41 87 87 11
USLUGA OSOBLJA 0 3 41 80 89 12
UDOBNOST 0 7 49 84 74 11
CISTOCA AVIONA 0 5 36 89 85 11
HRANA 1 PICE 7 23 53 80 52 10
TOCNOST 0 16 64 83 51 11
KUPNJA KARATA 0 6 44 90 76 11
KORISTENJE RUCNE PRTLJAGE 3 1 32 86 93 11
FLOTA AVIONA 1 5 48 80 80 12
USLUGE PRIJE LETA 3 22 64 69 54 13

Izvor: izrada autorice

Kod tradicionalnih zra¢nih prijevoznika sigurnost je vecinski ocjenjena s ocjenom 5, te ujedno ima

1 najvec¢i broj odlicnih ocjena. Moze se zakljuciti da su korisnici kod tradicionalnih zra¢nih

prijevoznika najzadovoljniji sa sigurno$¢u. Brzina je vecinski vrlo dobra ka odli¢noj s ocjenama

najces¢im ocjenama 4 1 5, isto kao i flota aviona. Usluga osoblja je takoder zadovoljila ispitanike

s naj¢eS¢om ocjenom 5. Udobnost kod tradicionalnog zracnog prijevoznika je veéinski ocjenjena

kao vrlo dobra, te Cisto¢a aviona takoder. Hrana i pice, to¢nost, kupnja karata i usluge prije leta su

ocjenjene s najces¢om ocjenom 4.
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Tablica 9. Zadovoljstvo korisnika uslugama niskotarifnih zra¢nih prijevoznika

Nisam
: 2 : 4 > koristio/la
SIGURNOST 3 9 56 65 68 16
BRZINA 4 10 56 74 58 16
USLUGA OSOBLJA 6 14 69 68 43 16
UDOBNOST 6 50 82 49 14 16
CISTOCA AVIONA 4 25 71 66 33 16
HRANA I PICE 45 47 62 30 12 19
TOCNOST 17 33 71 55 24 16
KUPNJA KARATA 1 8 47 73 69 18
KORISTENJE RUCNE PRTLJAGE 17 36 58 42 46 17
FLOTA AVIONA 6 16 70 58 44 21
USLUGE PRIJE LETA 25 32 69 46 25 17

Izvor: izrada autorice

Kod niskotarifnih zra¢nih prijevoznika sigurnost je takoder dobila najviSu ocjenu kao i kod

tradicionalnih, iako je sigurnost po broju dobivenih ocjena 5 veca kod tradicionalnih zra¢nih

kompanija. Brzina i usluga osoblja su ocjenjene s najces¢om ocjenom 4. Udobnost, ¢istoca aviona,

tocnost, flota aviona i usluge prije leta su ocjenjene s najceS¢om ocjenom 3. U usporedbi s

rezultatima tradicionalnih zra¢nih prijevoznika, kod njih u nijednom segmentu nije dominirala

ocjena 3. Hrana i pice su jedina usluga koja je dobila izrazito niske ocjene, 45 ispitanika glasalo je

da hrana u niskotarifnom zrakoplovu ne zadovoljava, dok je 47 ispitanika hranu ocjenilo s 2.

Kupnja karata za niskotarifne zracne prijevoznike ocijenjena je ocjenom 4.

Pitanje kratkog odgovora je bilo u svrhu poboljSanja usluge tradicionalnih zra¢nih prijevoza.

Odgovor koji se ponavljao je da bi ispitanici voljeli niZe cijene. Jo§ neki od dobivenih odgovora

su sljedeci:
*  “Noviju flotu”

*  “Bolju vremensku tocnost”

* “Povratak na uslugu od prije 10 godina kod Lufthanse i sestrinskih kompanija”

» “Pristupacnije cijene uz nadoplatu ako nekome ne odgovaraju uvjeti po najmanjoj cijeni”
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*  “Bolju hranu”

*  “Vise direktnih letova”

«  “Cesce popuste i pogodnosti,pogotovo za student”

*  “Vecu udobnost na duzim letovima”

*  “ViSu razinu usluge

*  “ViSe redovnih letova”

*  “ViSe besplatnog jela i pi¢a na samom letu”

* “Da vrate prtljagu u osnovnu cijenu karte,apsolutno se gubi razlika izmedu niskotarifnih
kompanija i tradicionalnih prijevoznika”

* “Manje vrijeme ¢ekanja na check in-u, preporuka otvaranja vise Saltera ako su prodane sve

karte za let”.

Sljede¢e pitanje kratkog odgovora je bilo u svrhu poboljsanja usluge niskotarifnih zrac¢nih
prijevoznika. Kod ovog pitanja se se moze izdvojiti uCestalost odgovora oko prtljage, gdje
ispitanici navode da bi voljeli da je cijena za prljagu manja. Ispitanici su izdvojili i sljedece za
poboljsanje usluge niskotarifnih zra¢nih prijevoznika:

+  “Udobnost”

*  “TocCnost”

* “Manje skrivenih troskova”

*  “Promjena politike u vezi ru¢ne prtljage”

+ “Kvalitetnija usluga”

*  “ViSe tocnosti u redu letenja”

*  “ViSe destinacija”

*  “Promjena odnosa prema putnicima,dosljednost po pitanju ogranicenja prtljage,manje

otkazivanja letova”

*  “Veca tocnost”

* “Transparentnost”

* “Da ponovno u ru¢nu prtljagu uvrste kabinski kofer,a ne ruksak”

e “Hranu”

e “Jasne odredbe uz check in,bez skrivenih troskova”

*  “Svejeuredu za tu cijenu”
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*  “Bolju flotu aviona”

*  “Prostor oko sjedala,kad se vozim sa niskotarifnim prijevoznicima osje¢am se kao da sam
u nekom skuéenom prostoru za prijevoz terete”

* “Manje otkazivanje letova i poboljSanje tocnosti(2/3 puta mi je kasnio avion od 40 minuta
do 2 i polsata)”

*  “Njihovi Salteri na aerodromima radi informacija”.

5.4. Ogranicenja i preporuke za buduéa istraZivanja
Rezultati istrazivanja ovog diplomskog rada ne mogu se primijeniti niti usporediti s europskom
pa ¢ak ni svjetskom razinom. Uzorak od 232 ispitanika ne ¢ini dovoljno veliki uzorak kako bi se

mogao izvuci relevantan zakljucak za globalnu razinu te koristiti u Sirem kontekstu.

Istrazivanje je u cijelosti provedeno online, interno, te putem drustvenih mreza, pa postoje
ograni¢enja zbog nedostatka profila na drustvenim mrezama, posebice za starije osobe koje jos

uvijek mogu biti korisnici niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika.

Prijedlog i preporuka za buduca istrazivanja su anketni upitnici u fizi€kom obliku na mjestima
gdje bi mogli dobiti relevantan uzorak npr. zrac¢ne luke, turistiCke agencije i uredi turisticke
zajednice za informacije pristiglih turista. Takoder, prijedlog je da se anketni upitnici u fizickom
obliku postave na recepcije velikih hotela u svim ve¢im gradovima diljem svijeta. Navedeno

svakako moze utjecati na prikupljanje veceg broja ispitanika.
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6. ZAKLJUCAK

Zrani promet je u konstantnom porastu. Procesi globalizacije i integracije karakteriziraju nove
strategije u mnogim industrijama, a usvajanje programa liberalizacije predstavlja transformaciju
za zrakoplovne tvrtke. Zrakoplovna industrija jedina je industrija koja moze osigurati globalnu
povezanost, Sto ¢e potaknuti daljnji razvoj svjetske trgovine. Razvoj i promjene zrakoplovnog
trziSta zahtijevaju prilagodbu zrac¢nih prijevoznika. Pracenje zahtjeva kupaca postalo je kljucna

zadaca niskotarifnih zra¢nih prijevoznika.

Pojava niskotarifnih zracnih kompanija, te njihovo razvijanje u pogledu usluge predstavlja
prijetnju tradicionalnim zra¢nim kompanijama. Upravo su najvece razlike izmedu tradicionalnih i
niskotarifnih zra¢nih prijevoznika razina pruzene usluge. Tradicionalni zrac¢ni prijevoznici su
razinu svojih usluga podigli na najvisSe razine te su iste te usluge pracene porastom cijene karata,
dok niskotarifni zracni prijevoznici pruzaju isklju¢ivo osnovnu uslugu. Cilj niskotarifnih zra¢nih
prijevoznika je smanjenje troSkova, dok se usluge klasi¢nih zracnih prijevoznika temelje na
plateznoj sposobnosti kupaca. No, zbog sve ostrije konkurencije na trziStu, razlika izmedu

niskotarifnih i tradicionalnih zrakoplovnih prijevoznika danas je sve manja.

Rezultati provedenog primarnog istrazivanja o zadovoljstvu usluga tradicionalnih i niskotarifnih
zratnih kompanija pokazalo je da je vecina ispitanika zadovoljna uslugama tradicionalnih i
niskotarifnih zra¢nih prijevoznika. Tre¢i odjeljak istrazivanja pokazao je da su ispitanici
tradicionalne zra¢ne kompanije ocjenili bolje od niskotarifnih, ali istrazivanje je takoder pokazalo
da, unato€ osnovnoj razini usluge ispitanici ipak ¢eSce biraju niskotarifne zracne prijevoznike zbog
njihove cijene. Dobiveni rezultati su pokazali da bi ispitanici voljeli da je cijena za niskotarifne

prijevoznike ipak nesto manja.
Svakako sa sve ve¢im napretkom tehnologije, te sve vecim apetitima korisnika zra¢nih usluga,

moze se ocekivati konstantni napredak i razvitak u pogledu usluga tradicionalnih i niskotarifnih

zracnih prijevoznika.
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POPIS PRILOGA

Prilog 1. Istrazivanje zadovoljstva korisnika uslugama tradicionalnih i niskotarifnih zra¢nih

prijevoznika

1. Spol:
o M
o Z

2. Dob:

o Mladi od 18 godina
o 0Od 18 — 35 godina
o 0Od 36 — 55 godina
o Stariji od 56 godina.

3. Trenutno mjesto stanovanja:
o Hrvatska
o Europa

o Ostatak svijeta.

4. Strucna sprema:
o ZavrSena osnovna Skola
o Zavrsena srednja strukovna Skola
o ZavrSena gimnazija
o Student
o Zavrseni fakultet

o Doktorat.

5. Radni status:
o Nezaposlen/a
o Zaposlen/a u stalnom random odnosu

o Honorarrni posao

58



o Studentski posao
o Samozaposlen/a

o U statusu mirovine.

6. Mjesecni prihod
o Manji od 200 eura
o 0d 201 - 500 eura
o 0d 501 — 800 eura
o 0d&801-1100 eura

o Vise od 1101 euro.

7. Dali ste se ikada vozili zrakoplovom?
o Da
o Ne.

8. Koliko Cesto putujete zrakoplovom?
o Ne putujem
o ViSe puta mjesecno
o Jednom mjesecno
o Dva do tri puta u godini

o Jednom u par godina.

9. Na koji nacin najcesce pretrazujete i kupujete zrakoplovne karte?
o Web stranica odabranog zracnog prijevoznika
o Turisticka agencija

o Web stranice za pretragu avionskih karata(npr.Skyscanner).
10. Koji su naj€eséi razlozi Vaseg putovanja?

o Poslovni

o Turisti¢ki.
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11. Jeste li ikada koristili usluge tradicionalnog zra¢nog prijevoznika (npr.Croatia
Airlines,Lufthansa...)?
o Da
o Ne.

12. Smatrate li da tradicionalni zra¢ni prijevoznici imaju dobru uslugu?
o U potpunosti se slazem
o Ne slazem se
o Niti se slazem niti se ne slazem
o SlaZzem se

o U potpunosti se slazem.

13. Jeste li ikada koristili usluge niskotarifnog zracnog prijevoznika?
o Da
o Ne.

14. Smatrate li da niskotarifni zra¢ni prijevoznici imaju dobru uslugu?
o U potpunosti se slazem
o Ne slazem se
o Niti se slazem niti se ne slazem
o Slazem se

o U potpunosti se slazem.

15. Kojeg zranog prijevoznika najcesce birate za svoja putovanja?
o Tradicionalnog zra¢nog prijevoznika

o Niskotarifnog zra¢nog prijevoznika.

16. Ako ste se vozili tradicionalnim zracnim prijevoznikom, navedite kojim
o Croatia Airlines
o Lufthansa

o Emirates
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o Air France
o Turkish Airlines

o Ostalo :

17. Ako ste se vozili niskotarifnim zra¢nim prijevoznikom,navedite kojim:
o Ryanair
o easylet
o Eurowings
o Volotea
o Jet2.com

o Ostalo :

18. Tradicionalne zra¢ne prijevoznike koristite zbog:
o Ne koristim ih
o Dostupnosti prijevoza
o Ucestalosti letova
o Flote aviona
o Cijene
o Udobnosti

o Ostalo:

19. Niskotarifne zra¢ne prijevoznike koristite zbog:
o Ne koristim ih
o Dostupnosti prijevoza
o Ucestalosti letova
o Flote aviona
o Cijene
o Udobnosti

o Ostalo:
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20. Molim Vas ocijenite sljedeca obiljezja tradicionalnih zra¢nih prijevoznika kojima ste se do

sada koristili, ocjenama od 1-5, gdje je 1 - najniza ocjena, a 5 - najvisa ocjena.

1 2 3 4 5 Nisam Kkoristio/la

Sigurnost

Brzina

Usluga osoblja
Udobnost

Cistoéa aviona

Hrana i pice

Tocnost

Kupnja karata

Koristenje ru¢ne prtljage

Flota aviona

Usluge prije leta

21. Molim Vas ocijenite sljedec¢a obiljezja niskotarifnih zracnih prijevoznika kojima ste se do sada

koristili, ocjenama od 1-5, gdje je 1 - najniza ocjena, a 5 - najvisa ocjena.

1 2 3 4 5 Nisam Kkoristio/la

Sigurnost

Brzina

Usluga osoblja
Udobnost

Cistoéa aviona

Hrana i pice

Tocnost

Kupnja karata

KoriStenje ru¢ne prtljage

Flota aviona

Usluge prije leta
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22. Sto bi ste kao putnik voljeli vidjeti u svrhu pobolj$anja usluge kod tradicionalnih zra¢nih

prijevoznika?

23. Sto bi ste kao putnik voljeli vidjeti u svrhu pobolj$anja usluge kod niskotarifnih tradicionalnih

zra¢nih prijevoznika?
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