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SAZETAK

Cilj ovog rada je pribliziti poslovanje niskobudzetnih zra¢nih prijevoznika te njihovog velikog
utjecaja na gospodarstvo i turizam, kako na jednom uzem podrucju tako i na podrucju cijele drzave.
U ovom slucaju je naglasak na Zadarskoj zupaniji zbog vlastitog iskustva autora. Nije moguce ne
zamijetiti u koje sve pore jednog gospodarstva seze ovakav jedan fenomen. Njegov utjecaj je
gotovo opipljiv.

Kad se govori o niskobudzetnim zracnim prijevoznicima ne misli se pri tome samo na jeftini ili
jeftiniji prijevoz putnika. Ova pojava je mnogo vise od toga, fenomen koji se odnosi osim na
prijevoza putnika, najve¢im dijelom 1 na promociju jedne destinacije, a samim time dopire
posredno ili neposredno do svakog Govjeka u takvoj jednoj destinaciji. Cesto se moze &uti
negodovanje domicilnog stanovniStva vezano za sufinanciranje lokalne zajednice ovakvih
prijevoznika. Nerijetko je takvo negodovanje i za svakog turista braneci se ¢injenicom da pojedinac
koji ne iznajmljuje svoj smjestaj ili ne posjeduje usluzni objekt direktno vezan za turizam nema
koristi od toga te mu turist i turizam kao takav samo unose nemir u pomalo uobicajen i komforan
Zivot (guzve, buka i sl.). Svaki pojedinac koji Zivi u ovakvom uvjerenju je potpuno u krivu. Turizam
je neizmjerno vazan i za gradevinarstvo i za trgovinu i za sve vrste usluznih djelatnosti koje nisu
direktno povezane s turistima, a svi prihodi se slijevaju u gradski proracun, $to znaéi vece
blagostanje za sve gradane u vidu javnog dobra.

U ovom smislu niskobudzetni zra¢ni prijevoznici imaju veliku ulogu jer svojom ponudom utjecu
na povecanu potraznju za destinacijom, a najvaznije i na produljenje sezone. Vec¢ina prijevoznika
posluje u Zadarskoj zupaniji od pocetka travnja do kraja listopada, dok u nekim ve¢im gradovima

i tokom cijele godine.



SUMMARY

The aim of this paper is to bring low-cost airlines closer to business and their major impact on the
economy and tourism, both in one narrow area and across the country. In this case, the emphasis is
on Zadar County because of the author's own experience. It is impossible not to notice in which all
pores of one economy go back such a phenomenon. Its impact is almost tangible.

When it comes to low cost airlines, we don't just mean cheap or cheap passenger transportation.
This phenomenon is much more than that, a phenomenon that relates, in addition to the
transportation of passengers, to a large extent to the promotion of one destination, and thus reaches
directly or directly at every person in such one destination. One can often hear the indignation of
the native population regarding the co-financing of the local community by such carriers. It is not
uncommon for every tourist to defend himself or herself by defending the fact that an individual
who does not rent their accommodation or does not own a service directly related to tourism does
not benefit from it, and that tourist and tourism as such only bring discomfort into a somewhat
ordinary and comfortable life (crowds, noise, etc.). Every individual living in this belief is
completely wrong. Tourism is immeasurably important for both construction and commerce, and
for all types of service activities not directly related to tourists, with all revenues flowing into the
city budget, which means greater prosperity for all citizens in the form of public goods.

In this regard, low-cost airlines play a large role, as their supply affects the increased demand for
the destination and, most importantly, the prolongation of the season. Most carriers operate in
Zadar County from the beginning of April until the end of October, while in some major cities and
throughout the year.
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1. UvOD

1.1.  Predmeti cilj rada

Posljednjih godina se svjedoCi ekspanzivnom razvoju zra¢nog prometa Sto se uvelike moze
zahvaliti niskobudZetnim zra¢nim prijevoznicima koji zauzimaju sve veci udio na trziStu zracnog
prometa. Upravo su zato isti predmet ovog istrazivanja i analiziranja kao i njihov utjecaj na turizam
jedne zupanije. Tesko je izdvojiti samo turizam kao djelatnost na koju utjecu veé¢ gospodarstvo u

cijelosti.

Kako bi se lakSe objasnio navedeni utjecaj, prije svega ¢e biti objasnjen nacin na koji ovi

prijevoznici posluju i kako je tekao njihov razvoj.

Jedinstvenim nacinom poslovanja, naglasenim marketingom i novim oblikom poslovanja
niskobudzetni zracni prijevoznici su jedinstveni fenomen u svijetu koji dopire do svakog sudionika,
kako posrednog tako neposrednog. U ovom radu se prikazuju efekti koji ovi prijevoznici imaju na

turizam jedne mikrolokacije, Sto se mozZe uvelike preslikati i na turizam cijele zemije.

1.2. Istrazivacke hipoteze rada

Na osnovu definiranog problema i predmeta istrazivanja postavljene su dvije hipoteze koje ¢e se

istrazivanjem potvrditi ili odbaciti:
H1: Ispitanici su zadovoljni uslugama niskobudzetnih zra¢nih prijevoznika.

H2: NiskobudZetni zracni prijevoznici znacajno su utjecali na turizam u Zadarskoj zZupaniji.

1.3. Metode istrazivanja

Za potrebe izrade rada koriStene su razli¢ite metode istraZzivanja sukladno problemu, predmetu,

ciljevima istrazivanja, te hipotezama.



U radu su primijenjene sljede¢e znanstvene metode:

Induktivna metoda - koristi sistemsko i dosljedno induktivno zakljucivanje opc¢ih
zakljucaka na temelju pojedinacnih slucajeva (nepotpuna indukcija koja stvara zakljucke
temeljem manjeg broja pojedinacnih pojava te predikativna kojoj je cilj predvidanje
budu¢ih pojava i dogadaja).

Deduktivna metoda - koristi sistemsko i dosljedno deduktivno zaklju¢ivanje konkretnih,
pojedinac¢nih zakljuc¢aka na temelju op¢ih stavova, pojedinacne spoznaje se izvode iz opéih
istina i spoznaja.

Kao element deduktivhe metode koristi se metoda analize koja rasclanjuje slozene
zakljucke te izuCava svaki dio elementa za sebe i u odnosu na druge dijelove, te metoda
sinteze koja povezuje izdvojene elemente u jedinstvenu cjelinu u kojoj su upravo ti dijelovi
skladno povezani.

— metoda kvalitativne analize raS¢lanjuje kvalitativne osobine ekonomskih ¢injenica
omogucuju¢i utvrdivanje ekonomskih zakona i istraZivanja istina (npr. ocjene o
korisnosti nekog dobra ili utjecaju psiholoskih elemenata na potraznju).

Metoda klasifikacije - sistemska podjela opceg pojma na posebne koje taj pojam obuhvaca,
uz naglasak da se u radu koriste obje vrste ine metode; empirijska ili induktivna
(prikupljanje ¢injenica koje se zatim klasificiraju), te racionalna ili deduktivna (koja polazi
od opceg).

Jednostavno opisivanje ¢injenica, procesa i predmeta u prirodi i drustvu empirijski ih
povezujuéi bez znanstvenog tumacenja i objasnjavanja krije metoda deskripcije
Komparativna metoda - usporeduje dva promatrana elementa na na¢in da se prvo utvrde
njihove zajednicke znaCajke a zatim one po kojima se razlikuju (postupak ukratko:
utvrdivanje sli¢nih znacajki, postavljanje hipoteze u korist novog elementa, provjeravanje
hipoteze, usporedivanje ranije poznatih svojstava i novih svojstava, te klasifikacija novog
elementa ili pojave)

Metodom uzorka se primjenjuje statisticka metoda kako bi se ocijenili nepoznati parametri
statistickog skupa iz kojeg je uzorak izabran te kako bi se na temelju dobivenih rezultata
provjerila istinitost postavljenih hipoteza. Rezultati statisticke metode ¢e biti prikazani

graficki (histogrami ili strukturni krugovi).!

1 Zelenika, R. (1998): Metodologija i tehnologija izrade znanstvenog i stru¢nog djela: Metodologija znanstvenog
istrazivanja, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, str. 309-402.



1.4, SadrZaj i struktura rada

Prvi dio se odnosi na uvod u kojem su pojas$njeni predmet, ciljevi i svrha istrazivanja te istrazivacke

hipoteze.

Nadalje, u drugom poglavlju, koje je obradeno u vise dijelova, pojasnjava se nacin na koju posluju
niskobudzetni zra¢ni prijevoznici, te koja je njihova primarna uloga sa stajaliSta receptivne

destinacije. Navedene su i detaljnije objasnjene glavne prednosti i nedostaci ovog fenomena.

U tre¢em poglavlju objasnjena je pojava i povijest niskobudzetnih zra¢nih prijevoznika. Opisan je
pocetak razvoja zrakoplovnog trziSta u Hrvatskoj. Nabrojeni su niskobudZzetni zracni prijevoznici
na hrvatskom trziStu, hrvatski niskobudZetni zracni prijevoznici te je opisano poslovanje

niskobudzetnih zra¢nih prijevoznika u Zadru.
Cetvrto poglavlje analizira zraéni prijevoz u Zraénoj luci Zadar.

Peto poglavlje istrazuje misljenja lokalnog stanovnistva o niskobudzetnim zra¢nim prijevoznicima.
Analiziraju se rezultati anketnog istraZivanja, testiraju hipoteze, a na kraju poglavlja iznesena su i

glavna ograniCenja istraZivanja.

U zadnjem poglavlju donesen je zakljucak na temelju prikupljenih i obradenih podataka te na

temelju vlastitih zapazanja i iskustva autora.




2. OBILJEZJA NISKOBUDZETNOG ZRACNOG PRIJEVOZA

Kad se govori o obiljezjima niskobudZetnog zracnog prometa zapravo se moze navesti niz

povezanih uzro¢no-posljedi¢nih efekata koje on donosi.

Obzirom da baziraju svoje poslovanje na optimizaciji troSkova, a da ujedno dovode milijune
svakom segmentu kako bi mogli pruziti najnizu mogucu cijenu krajnjem korisniku. 1z tog razloga
zahtijevaju nize cijene usluga zracnih luka §to odgovara dislociranim, manjim zra¢nim lukama. Iz
tog razloga manja je vjerojatnost da ¢e koristiti primarne, centralne zracne luke. Sve i1 da velike
zracne luke mogu servisirati njihove usluge obzirom na visoke kapacitete, uglavnom ne prihvacaju
suradnju radi tradicionalnih prijevoznika koji za sli¢nu uslugu placaju visestruke iznose. Upravo iz
tog razloga je izniman rast prometa na sekundarnim zra¢nim lukama koje objerucke prihvacaju ove
prijevoznike. Uglavnom se radi o zracnim lukama do 2 mil. putnika godiSnje. Ovakva ekspanzija
je nadmasila postojece infrastrukture tih sekundarnih zra¢nih luka ¢ime dolazi do nuzne

rekonstrukcije infrastrukture i kapaciteta.

2.1. Razlika izmedu tradicionalnih i niskobudZetnih zra¢nih prijevoznika

S obzirom na cijenu usluge, nemogucée je ocekivati istu razinu usluge, Sto pravi najvecu razliku
izmedu tradicionalnih 1 niskobudzetnih zrac¢nih prijevoznika. Znaci cijena 1 razina usluge. Izrazito

niska cijena podrazumijeva minimalnu uslugu, prije, za vrijeme i poslije leta.

Kod tradicionalnih zra¢nih prijevoznika putnici uzivaju u uslugama sukladno plateznoj mo¢i i
placenoj karti, Sto nije slucaj kod niskobudzetnih. Kod njih, nema razlike u putnicima niti platnim
razredima, nema dodatnih usluga, tj 1 ako postoje dodatno se naplac¢uju. Njihova usluga se
isklju¢ivo odnosi na uslugu prijevoza. Takoder ne postoje programi vjernosti, nagradne igre,

promotivni materijali i slicno.

UStede na kojima se baziraju niske cijene ostvaruju se i iz ostalih segmenata, od koriStenja manjih
zraCnih luka, kraceg zadrzavanja u istima i u jeftinijim terminima, kratkih linija, koriStenja jednog
tipa zrakoplova i to s ve¢im brojem sjedala (jeftinija nabava) pa ¢ak rjedeg ¢is¢enja kabina, manjeg

broja kabinskog osoblja, bez posredovanja agencija, online checkin i sl.



2.2.  Trziste niskobudzZetnih zracnih prijevoznika

Razvoj niskotarifnih zra¢nih prijevoznika odvija se paralelno s procesom liberalizacije tj.
primjenom sporazuma ,,Otvoreno nebo* u posljednjih 20-tak godina na tlu Europe, SAD-a, ali i
drugih zemalja koje s ovim trziStima imaju potpisane ugovore o deregulaciji. Sporazum je potpisalo
izmedu ostalih 1 27 zemalja Europe te se time otvorila mogucnost slobodne konkurencije na

interkontinentalnim relacijama prijevoza.?

Deregulacija trziSta zracnog prometa znacajno je utjecala na povecano koristenje ali i prosirenje
spektra svih elemenata marketindkih strategija zra¢nih prijevoznika. Marketinske strategije
(niskotarifnih, ali sve viSe i1 tradicionalnih) zracnih prijevoznika su se prilagodile stvarnim
zahtjevima potraznje, a to dovodi do velikog snizavanja troskova u svim segmentima te poslovanje

zra¢nih prijevoznika u skladu s principima masovnih proizvodaca.®

lako se pojam ,,niskobudzetni zra¢ni prijevoznici Cesto koristi kao da su prijevoznici homogeni,
promatranje njihovog poslovanja ukazuje na to da postoje mnoge varijacije niskobudzetnog
modela. Svi niskobudzetni, ve¢ postojeci, modeli su ili bazirani ili su koristili modificiranu verziju
Southwest operativnog modela. Uspjeh niskobudzetnih zra¢nih prijevoznika moze se pripisati
onome $to se danas naziva strategijom niskobudZetnog vodstva koju su usvojili ti prijevoznici.
Glavni cilj niskobudzetne politike je odrzati trosSkove minimalnima u usporedbi s konkurentima tj.
stvoriti odrzivu prednost u odnosu na konkurenciju. Glavni ,,kljuc* ove strategije je da troSak nije

jednak cijeni.*

Originalni niskobudzetni poslovni model ima sljedece karakteristike:

niske cijene zrakoplovnih karata,

e fokusiranje na minimalne troS§kove i cijene uz maksimalnu uc¢inkovitost,

e koriste se zrakoplovi srednjeg doleta, flotu ¢ini jedan tip zrakoplova jer se na taj nacin
smanjuju troskovi Skolovanja posada, odrzavanja zrakoplova te je efikasnost posada veca,

e unutar zrakoplova postoji samo jedna klasa te su razmaci izmedu sjedala smanjeni tako da

u zrakoplov stane veci broj sjedala, a samim time i putnika,

2 A¢imovi¢, S. (2009): Od nacionalnih avio prevoznika do low-cost kompanija — Efekti uspeéne promene
marketing strategije, Marketing, vol. 40, no. 3, str. 145.-149.

® Ibidem, str. 145.-149.

4 Cento, A. (2009): The Airline Industry: Challenges in the 21st Century, Chapter 2, SpringerVerlag, Berlin
Heidelberg, str. 77.-94.



prema prometnoj potraznji odreduju se odrediSta, a na taj nacin nastoji se povecati
iskoristivost zrakoplova,

kako bi se izbjegli troskovi transfernih putnika niskobudzetni zra¢ni prijevoznici najcesce
ciljaju na ,,point-to-point“ prijevoz — ( P2P — izravno letenje),

koriste se sekundarne zrac¢ne luke jer su na njima zra¢nim prijevoznicima aerodromske
usluge najjeftinije, a izbjegavanjem velikih zra¢nih luka, zbog gustoce prometa, postizu
vecu tocnost svojih letova,

vrijeme zadrzavanja zrakoplova na tlu izmedu letova smanjeno je na minimum kako bi se
povecala iskoristivost samog zrakoplova, a iznosi otprilike 25 minuta,

kako bi se Sto viSe uStedjelo uvodi se elektronsko poslovanje, odnosno direktna prodaja
karata putem interneta i telefona Sto je samom korisniku puno jednostavnije,

zrakoplovno osoblje obuceno je za obavljanje viSe poslova,

u zrakoplovima se sva hrana i pi¢e dodatno naplacuje, i

niskobudZzetni zra¢ni prijevoznici na svojim internetskim stranicama nude ¢ak i rezervacije

hotela, iznajmljivanje automobila, itd.®

Ideja niskobudzetnog zrakoplovnog koncepta je rezanje troSkova kako bi se putniku mogao pruziti

proizvod bez ikakvih dodatnih usluga. No, jeftine karte mogu se nabaviti samo ako se mjesto u

zrakoplovu rezervira mjesecima unaprijed, u protivnom, karta ¢e kostati isto ili samo malo manje

nego Sto bi ju platili da se putovalo tradicionalnim zra¢nim prijevoznikom. Osnovna cijena

zrakoplovne karte ukljucuje prijevoz te ru¢nu prtljagu (teZina rucne prtljage odredena je od strane

pojedinog prijevoznika). Jedan od glavnih nedostataka niskobudzetnih prijevoznika je taj Sto

zrakoplovi slije¢u na sekundarne zracne luke koje su najcesce udaljene 1 vise od 50 kilometara od

centra grada te tako putnici mogu imati dodatne troskove putovanja i gube vrijeme.®

2.3.

Vodec¢i niskobudzZetni zracni prijevoznici u Europi

NiskobudZetni zra¢ni prijevoznici prostorno su se prvo razvili u Velikoj Britaniji i Irskoj 1995.

godine nakon liberalizacije zracnog prostora izmedu njih.

5 Olipra, L. (2012): The impact of low-cost carriers on tourism development in less famous destinations,
CITTASLOW: il valore della lentezza per il turismo del futuro, Referred Electronic Conference Proceeding,
Perugia/Orvieto, str. 42.-49.

6 vidovi¢, A, Steiner, S., Skurla Babi¢, R. (2006): Impact of low-cost carriers on the european air transport
market, 10th International Conference on Traffic Science ICTS 2006, str. 1.



Nakon toga stvoreni su uvjeti za stvaranje prvog niskobudzetnog zra¢nog prijevoznika unutar
Europe nakon ¢ega se novi model poslovanja Siri na ostatak zapadne Europe. Od 1997. godine
niskobudZetna mreza sve se vise priblizavala turistickim odrediStima na jugu Europe, a od 2002.

godine mreZa se prosirila na Skandinaviju i istoénu Europu.’

Na podrucju Europe, Velika Britanija predstavlja najvece i najstarije trziSte niskobudzetnih zra¢nih
prijevoznika, a slijede ju Njemacka i Spanjolska. Unutar Europe leti oko 60 niskobudZetnih zragnih
prijevoznika od kojih su najve¢i RyanAir i EasyJet. Vecina niskobudZetnih prijevoznika pokusava
izbje¢i medusobnu konkurenciju. Tako je RyanAir usredotoCen na manja trziSta i regionalne
aerodrome dok se EasylJet bavi ve€im trziStima 1 primarnim aerodromima. Oni prate tradicionalnu

strategiju upravljanja troskovima kada je rije¢ o osnovnim uslugama koje se nude.®

RyanAir je irski zra¢ni prijevoznik osnovan 1985. godine. Kako bi poboljsali poslovanje poceli su
primjenjivati poslovni model koji se temelji na Southwest-ovom niskobudzetnom osnovnom
predlosku, ali u nesto ostrijem obliku (npr. placanje bezalkoholnih pi¢a na letu). RyanAir je jedan
od vodecih europskih zracnih prijevoznika i prvi europski niskobudzetni zra¢ni prijevoznik koji je
lansirao revoluciju u zratnom prometu. Godisnje preveze stotinu milijuna putnika na vise od 1.800
dnevnih letova iz 86 zra¢nih luka, povezujuéi tako preko 200 destinacija u 33 zemlje. RyanAir ima

tim koji se sastoji od 12.000 visokoobrazovanog zrakoplovnog osoblja.®

Easylet jedna je od europskih najuspjesnijih niskobudzetnih zra¢nih prijevoznika koji ima
jednostavnu strukturu cijena. Na pocetku prodaje cijene su niske, a kako se blizi datum polaska
one se postupno povecavaju. EasyJet ne nudi ,,last minute® ponude te nudi samo jednu klasu
prijevoza unutar zrakoplova. EasyJet posjeduje flotu od gotovo 200 zrakoplova i leti na 130
destinacija, povezujuci 70 zra¢nih luka u vise od 20 zemalja diljem Europe. Trziste easyJet-a sastoji
se od putnika koji putovanje placaju iz vlastitog budzeta, a ne preko svojih poduzeéa. Kljucni
element uspjeha EasyJet-a primarno je bio njegov pristup odredivanju cijena. EasylJet je prepoznao
potrebu za niskobudzZetnim putovanjima, a svoje marketinske strategije usmjerio je prema pruzanju

uc¢inkovitijih i jeftinijih letova, zadrzavajuéi pritom $to veéu kvalitetu usluge. '

7 Guligija, M. (2009): Sigurnosno-regulatorni aspekti razvoja niskotarifnog zrakoplovnog prijevoznistva,
diplomski rad, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, voditelj: Steiner, S., str. 62.

8 Krajinovi¢, A., Boflek, B., Nekié, N. (2014): Low-cost strategija u zraénom prijevozu putnika, Oeconomica
Jadertina 4, 2; 3-32 (¢lanak, znanstveni), str. 19.-25.

% Ibidem, str.19.-25.

10 |bidem, str. 19.-25.



2.4. Modelii strategije niskobudZetnih zrac¢nih prijevoznika

Prijevoznik sam po sebi nije taj koji €ini niskobudzetnog zracnog prijevoznika nego model po
kojem posluje. Model niskobudzetnih zra¢nih prijevoznika baziran je prvenstveno na znatno nizim
cijenama, koje su posljedica snizavanja troSkova poslovanja. Faktori koji to omogucuju su brojni i
mogu se po takozvanoj “jednadZzbi 3 jednostavnosti“ podijeliti u tri skupine: jednostavnost

proizvoda, jednostavnost usluga i jednostavnost poslovanija.t!

Njihova se jednostavnost poslovanja temelji na uklanjanju svih nepotrebnih troskova i dodataka
koji nisu nuzni za odvijanje prometa 1 povecanje u¢inkovitosti i ekonomicnosti. Niskobudzetni
prijevoznici smanjuju bilo kakve kompleksne troSkove koji se sastoje od niza razlicitih
karakteristika €ijim smanjenjem postaje moguce ponuditi istu kartu po puno nizoj cijeni.
NiskobudZetni prijevoznici jedinstveni su u na¢inu na kojem se predstavljaju na trzistu. Mogu se
razlikovati od tradicionalnih prijevoznika sa punom uslugom u tri dimenzije upravljanja: usvajanje
strateSkog poloZaja, utjecaj na organizacijske sposobnosti 1 tumacenje jednadzbe vrijednosti

(klju€ne vrijednosti poduzeca).

Ove dimenzije u kombinaciji sa jedinstvenim operativnim moguénostima koje niskobudzetni
prijevoznici posjeduju (struktura cijene, sastav flote, struktura ruta, izbor zracnih luka, distribucija
i produktivnost) objasnjavaju zaSto niskobudzetni prijevoznici mogu nadmasiti tradicionalne

zraCne prijevoznike.

NiskobudZetni prijevoznici su otporniji od tradicionalnih prijevoznika u vrijeme ekonomske krize.

Navodi se nekoliko razloga za tu otpornost:*?

1. Nizi op¢i troskovi i1 vise varijabli strukture troskova,

2. Manji faktor pokrica opterecenja (faktor optereCenja definiran kao omjer uzgona
zrakoplova na svoju tezinu te predstavlja globalnu mjeru pritiska (opterecenja) kojoj je
struktura zrakoplova izlozena,

3. Migracije putnika poslovnih i raznih motiva iz tradicionalnih prijevoznika u niskobudzetne.

Operativno uc¢inkovit zrakoplov ¢ini temeljni element poslovnog modela niskobudzetnih zracnih

prijevoznika.

11 |bidem, str. 19.-25.
12 |bidem, str. 19.-25.



Clanovi ELFAA-e (European Low Fares Airline Association) upravljaju modernim zrakoplovima
(uglavnom Boeingom 737 i Airbusom 320) te su najmlada i tehnoloski najnaprednija zra¢na flota
osigurana programima za zamjenu flote. Poslovni model niskobudZetnih zra¢nih prijevoznika ima

sljedeée osnovne karakteristike:*3

e Koristi zrakoplove srednjeg doleta, a najprimjerenijima su se pokazala dva tipa zrakoplova
A319/320 1 B737. Flota je osmiSljena oko jednog tipa zrakoplova jer se na taj nacin
povecava efikasnost posada zrakoplova, smanjuju troSkovi njihova Skolovanja, ali i1
odrzavanja samih zrakoplova.

e Unutrasnjost zrakoplova izvedena je jednostavno, s jednom klasom i pojednostavljenom
uslugom dok je razmak izmedu sjedala smanjen kako bi se u zrakoplov postavilo $to veci
broj sjedala.

e Destinacije se biraju prema prometnoj potraznji, ali i prema optimalnoj udaljenosti
destinacija od njihove mati¢ne zra¢ne luke. Na taj nacin prijevoznici osiguravaju optimalan
broj rotacija zrakoplova tijekom jednog dana i povecavaju njegovu iskoriStenost. Takoder
prijevoznici ciljaju na prijevoz ,,0d tocke do tocke* (direktne letove) ¢ime se izbjegavaju
troSkovi transfernih putnika te se rutna struktura ¢ini puno fleksibilnijom i jednostavnijom.

e Koriste¢i sekundarne zracne luke ostvaruju se veliki popusti za aecrodromske usluge jer su
niskobudzetni prijevoznici ve¢inom glavni korisnici na tim zra¢nim lukama. Izbjegava se i
gust promet na ve¢im zra¢nim lukama ¢ime se postize velika to¢nost letova. Jednostavnim
prihvatom i otpremom vrijeme provedeno na zemlji izmedu letova smanjeno je na najmanje
¢ime se takoder povecava vremenska iskoristivost zrakoplova.

e U zrakoplovima se sva hrana, pice i ostali proizvodi uglavnom prodaju. S obzirom na to da
se ve¢inom radi o letovima kraceg i srednjeg doleta (do dva sata) opéenito je upitno sluzenje
hrane na tako kratkim destinacijama.

e Neki niskobudZetni zra¢ni prijevoznici idu toliko daleko u to¢nosti prijevoza putnika da
¢esto drze jedan zrakoplov prizemljen u mati¢noj luci kako bi u bilo kojem trenutku mogao

zamijeniti pokvareni zrakoplov na jednoj od destinacija.

Novi modeli niskobudzetnih prijevoznika Cesto slijede strategiju diferencijacije dok je izvorni
niskobudZetni model utemeljen na troSkovnom vodstvu. TroSkovno vodstvo je strategija u kojoj
poduzece nastoji postati proizvodac sa najnizim troskovima u svojoj industriji. Veli¢ina poduzeca

Cesto je bitna za njegovu troSkovnu prednost.

13 Ibidem, str.19.-25.



Izvori troSkovne prednosti mogu ukljucivati ekonomiju obujma, vlastitu tehnologiju i ostale
¢imbenike. Poduzece koje postigne troskovnu prednost poslovat ¢e iznadprosjecno u industriji uz
pretpostavku da moze odredivati cijene jednake industrijskom prosjeku ili blizu njega. Ali, ako
kupci odredeni proizvod ne smatraju usporedivim s konkurentskim, troskovni voda je prisiljen

smanjiti cijenu kako bi ostvario prodaju.*

2.5. Buduénost niskobudZetnih zra¢nih prijevoznika u svijetu i u Hrvatskoj

Europski sektor zra¢nog prometa mora kontinuirano provoditi inovacije kako bi ostao globalno
konkurentan u odnosu na jaku konkurencije iz Sjeverne Amerike, kao i gospodarstva u nastajanju.
Pomak ekonomske mo¢i na istok podrazumijeva nova trziSta za europske zracne prijevoznike te
proizvodace u zrakoplovnoj industriji, ali u isto vrijeme i borbu s lokalnom konkurencijom.™
Prema prognozama Airbusa, u razdoblju 2009-2028. godine, o¢ekuje se rast globalnoga putni¢kog
prometa po stopi od 4,7% godisnje. Ujedno se predvida i rast broja frekvencija na putni¢kim rutama
viSe nego dvostruko. Stru¢njaci predvidaju da ¢e se povecanje potraznje za uslugama u zracnom
prijevozu utrostruciti, a zracni prijevoznici ¢e vise nego udvostruciti broj zrakoplova za prijevoz
putnika. Aecronautiku i zra¢ni prijevoz treba smatrati strateSkim gospodarskim i socijalno-
drustvenim djelatnostima koje ¢e osigurati buduénost europskih integracija, neovisnost, prosperitet
i konkurentnost u globalnoj ekonomiji. Istrazivanje i razvojni programi bitni su za razvoj novih
ideja. Ulaganja i inovacije u razvoj pogonskih grupa te u strukturu zrakoplova imaju vaznu ulogu
u razvoju ekoloski prihvatljivoga i odrzivoga zracnog prometa na dulji rok. U isto vrijeme, zracni
prijevoz vrlo je izloZen socioekonomskim oscilacijama. U buduénosti, zra¢ni prijevoznici nastojat
zahtjevima putnika uz prihvatljive cijene prijevoza. Prvenstveno se ovdje misli na evoluciju
niskobudzetnih zra¢nih prijevoznika kao glavnih nositelja promjena, daljnji razvoj saveza/alijansi
te podjela i segmentacija trzista.'® Jedna od najvaznijih karakteristika niskobudZetnog poslovnog
modela je smanjenje zrakoplovnih troskova svih vrsta. Za menadzere u zra¢noj luci, smanjenje
troSkova svih vrsta zna¢i da poslovanje niskobudZetnih prijevoznika moze potencirati nize

zrakoplovne prihodovne moguénosti.

% Ibidem, str. 19.-25

15 peovi¢, T., Vince, D., Stimac, 1. (2012): Razina prilagodbe zra¢nog prometa Republike Hrvatske trendovima i
poslovnom okruZzenju europskoga zraénog prometa, str. 8.-9.

16 |bidem, str. 8-9.
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U tom kontekstu, fokus niskobudZetnog zrakoplovnog poslovanja treba biti povezan najprije s
moguénostima zracnih luka. Iako je utjecaj putnika niskobudzetnih prijevoznika na komercijalne
prihode zra¢nih luka beznacdajan, niskobudzetni prijevoznici ipak povecavaju progresivno svoj udio
na hrvatskom trzistu. Sukladno tom povecanju, postoji 1 vise prilika za povecanje komercijalnih
prihoda koje zahtijevaju poboljSanja komercijalnih izvedbi. To podrazumijeva viSe prostora u
terminalima za komercijalne aktivnosti poput viSe specijaliziranih prodavaonica, svjetskih marki,
regionalnih proizvoda, suvenira i ostalih raznolikih usluga. Dakle, maloprodajna diverzifikacija je
jedna od kljuc¢nih strategija za maksimiziranje komercijalnih prihoda. Kako bi se ona u potpunosti
iskoristila, zracne luke se moraju usmjeriti na pravilno planiranje svojih objekata, ali 1 proSirenje

terminala ili izgradnju novih.’

Prognoza Eurocontrola ukazuje na to da ¢e potraznja za zra¢nim prijevozom premasiti kapacitete
zracnih luka, jer one nemaju prostora za daljnju dugoro¢nu ekspanziju. To ¢e uvjetovati
usmjeravanje dijela prometa ka sekundarnim i regionalnim zracnim lukama. U buduénosti ¢e se
vjerojatno javiti i problem nedovoljnog kapaciteta uzletno-sletnih staza, §to je moguée povecati
brzim izlaznim stazama 1 sustavom staza za voznju. Kapacitete zra¢nih luka je moguce povecati
boljom iskoristivo§¢u radnog vremena, a raznim komercijalnim aktivnostima stimulirati zra¢ne
prijevoznike na koriStenje razdoblja za slijetanje i polijetanje koja nisu opterec¢ena. Na taj nacin bi
se izbjegle velike dnevne oscilacije prometnih aktivnosti. Izazov buduceg razdoblja je znatno
povecanje ucinkovitosti cijelog sustava zra¢nog prometa. Zracni promet mora se prilagoditi
potrebama gospodarstva 1 gradana, povecati medunarodnu konkurentnost u odnosu na druge grane
prijevoza te biti kvalitetan i cjenovno prihvatljiv. Sljedec¢i vazan segment na kojemu ¢e se temeljiti
daljnji razvoj zracnog prometa je sigurnost. Sigurnosne prijetnje u zadnjih nekoliko godina su se
povecale, a posljedica toga je nametanje povecanih sigurnosnih mjera u zra¢nim lukama. To je
rezultiralo povecanjem kaSnjenja za putnike, generiranjem zaguSenja prometnih tokova na
kontrolnim pozicijama, smanjenjem komoditeta i ugode putovanja, usporenjem procesa
provodenja sigurnosnih pregleda te znatnim angaziranjem financijskih sredstava za nabavku
sigurnosne opreme za pregled putnika i prtljage, pove¢anjem broja osoblja koje je angaZirano na

sigurnosnim pregledima te izdaci za njihovo $kolovanje.*®

17 Krajnovi¢, A., Nekié¢, N., Bosna, J. (2016): Utjecaj niskotarifnih zrakoplovnih kompanija na gospodarstvo s
posebnim osvrtom na turizam. Oeconomicus, 1 (1), str. 91.-107.

18 peovi¢, T., Vince, D., Stimac, I. (2012): Razina prilagodbe zraénog prometa Republike Hrvatske trendovima i
poslovnom okruZzenju europskoga zraénog prometa, str. 11.
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3. NISKOBUDZETNI ZRACNI PRIJEVOZNICI NA TRZISTU
REPUBLIKE HRVATSKE

Oduvijek fasciniraju te tone i tone Zeljeza koje tako elegantno odmicu zemlji te se prostiru visoko
u nebesa. Neko¢ privilegija za one ,,dubljeg dzepa* sada su pristupacne gotovo svim slojevima

drustva, niskobudzetni prijevoznici globalizirali su svijet kao nitko do sada.

Prvi poznati prijevoznik ovakvog tipa u svijetu je bio ,,Pacific Southwest Airlines* koji je zapoc¢eo
svojim letovima joS davne 1949.9. u SAD-u, s pocetkom u saveznoj drzavi Kaliforniji.
Deregulacijom zracnog prometa 90ih godina proslog stoljeca ovakav model poslovanja se prosirio
i u Europu. Do danas, broj prijevoznika koji koriste ovaj model poslovanja je u kontinuiranom

porastu.

3.1.  Razvoj niskobudzZetnog trziSta zra¢nog prometa u Hrvatskoj

lako u svijetu posluju ve¢ vise od desetlje¢a, u Hrvatsku fenomen niskobudZetnih zra¢nih
prijevoznika dolazi s nekoliko godina zakasnjenja. Razlog treba prvenstveno traziti u veli¢ini
trziSta, odnosno u ¢injenici da je ukupan godisnji broj prevezenih putnika u Hrvatskoj manji od
desetine putnika koji godisnje produ svjetskim zra¢nim lukama. Prvi niskobudzetni prijevoznik
sletio je iz Londona u Pulu 2006. Bio je to Ryanair. Danas u hrvatske zracne luke slije¢e petnaestak
niskobudzetnih zra¢nih prijevoznika, ali karakterizira ih sezonalnost. Veci broj linija 1 razliCitost
destinacija nesumnjivo bi doprinijeli i boljoj popunjenosti hotelskih kapaciteta, ali zra¢na luka je
samo jedna karika u lancu proizvoda turisticke usluge. Potreba je proSirivanja ponude na rano
proljece i1 kasnu jesen, ali tada turisticka ponuda kod nas nije takva da bi zainteresirala veci broj

putnika. Zbog toga je potrebno ostvariti suradnju svih institucija koje rade na promociji turizma.*®

Open sky sporazumom uvela se potpuna liberalizacija zratnog prometa izmedu drzava, Sto u
prakticnom smislu znaci da zra¢ni prijevoznici obiju ugovornih strana samostalno, bez uplitanja
drzave, s moguc¢noséu partnerskog komercijalnog dogovora odreduju gradove na vlastitom, i

drzavnom podrucju drugih ugovornih strana, koje ¢e takvim prometom biti obuhvacene.

19 Gulisija M. (2009): Sigurnosno-regulatorni aspekti razvoja niskotarifnog zrakoplovnog prijevoznistva,
Sveuciliste u Zagrebu, Fakultet Prometnih znanosti, str. 49.
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Ugovorne strane odreduju ucestalost takvog letenja, tip zrakoplova koji ¢e se koristiti te tarife po
kojima ¢e se prodavati te usluge. Istodobno, sporazumom se odreduje pravo obiju strana na ,,safety
assessment™, odnosno provjeru ispunjavanja medunarodnih zrakoplovnih standarda ICAO-a, Sto je
i uvjet za koriStenje prava iz tog sporazuma. Ovaj sporazum predstavlja tek prvu fazu i
nezaobilazan uvjet za zakljuCenje jos slozenijih sporazuma izmedu Europske unije 1 Hrvatske koji
se tek trebaju posti¢i na putu potpunog uskladivanja zakonodavstva u podrucju zraénog prometa, a
koji ¢e rezultirati potpunom liberalizacijom zrakoplovnog trzista. Na ovakav nacin Republika
Hrvatska se obvezala otvoriti svoje zrakoplovno trziSte svim zra¢nim prijevoznicima Europske

unije, bez obzira na nacionalnost prijevoznika i liniju koju taj prijevoznik planira otvoriti.

Uz tako velik broj niskobudZzetnih prijevoznika, kao 1 ¢injenicu da uz Croatia Airlines postoji jo§
nekoliko manjih domacih prijevoznika, slika o borbi za putnike postaje jasnija. U Croatia Airlinesu
smatraju da dolazak takvih prijevoznika predstavlja izazov s kakvim su ve¢ dugo suoCeni u
medunarodnom prijevozu, ali da se s obzirom na razliite vrste usluga koje nude, ipak mogu
nadopunjavati. S druge strane, smatraju da nije u redu da zra¢ne luke pod jednakim poslovnim
uvjetima daju usluge Croatia Airlinesu i bilo kojem drugom niskobudzZetnom prijevozniku koji ima
jedno slijetanje dnevno u turistickoj sezoni, nasuprot njima koji imaju desetak slijetanja i uzlijetanja
svakog dana u godini. Drzava tvrdi da neée po svaku cijenu stititi domace prijevoznike. Vazno je
da se dogodi napredak koji ¢e nekima sigurno smetati, ali ¢e koristiti gradanima 1 povecati promet

na domaéim zra¢nim lukama.?°

NiskobudZetne zracne prijevoznike u najvecoj mjeri karakterizira sezonalnost prometovanja u
pojedinim hrvatskim zra¢nim lukama. U zra¢noj luci Pula niskobudZzetni zra¢ni prijevoz odvija se
samo tijekom turisticke sezone. S druge pak strane niskobudZzetni prijevoznik u Zagrebu prometuje
isklju¢ivo u zimskom dijelu godine. MozZe se pretpostaviti da za takvo poslovanje postoje dva
razloga. Prvi je Cinjenica da je Zagreb turisticki znatno atraktivniji i posjeceniji u razdoblju od
listopada do travnja, a drugi je da niskobudzetni prijevoznik na taj nacin pokuSava pronaci

potencijalne korisnike medu poslovnim putnicima.?
Zracna luka Zagreb

Prvi niskobudzetni zra¢ni prijevoznik u Zagrebu bio je Germanwings. Danas njegove linije sa

Zagrebom, pod imenom Eurowings, pokrivaju gotovo sve vece europske gradove i nekoliko

20 |hidem, str. 51.
21 |bidem, str. 51.
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dalekih destinacija kao Havana na Kubi, Miami, Dominikanska Republika i sl.

Povezanost Zagreba Eurowings prijevozom u kraé¢im i srednjim rutama je prikazan na slici 1.

Slika 1.: Eurowings destinacije s polaskom iz Zagreba- krace rute
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Osim Eurowingsa iz Zagreba lete i ostali niskobudzetni zracni prijevoznici: Norwegian i Vueling.
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Slika 2.: Eurowings destinacije s polaskom iz Zagreba - daleke rute

Havana

Punta Cana (Dom. Rep.)

i 3

Izvor: https://www.eurowings.com/en/discover/destinations/route-network.html

Zracna luka Split i Zra¢na luka Dubrovnik

Splitsku Zra¢nu luku, kao i veéinu primorskih aerodroma, opterecuje velika ovisnost o turistickim
dolascima i velika vr$na opterecenja, posebice u ljetne dane vikenda. Najbrojniji niskobudzetni
prijevoznici odabrali su upravo ovu zra¢nu luku. Redovito slije¢u sljede¢i niskobudzetni
prijevoznici: Ryanair, Eurowings, ali i Easyjet, Norwegian, Vueling, WizzAir, Jet2, putem Kkoji je
Split jako dobro povezan sa svim europskim, skandinavskim i ostalim gradovima. Zra¢na luka
Dubrovnik je 1996. godine ostvarivala udio manji od 10 posto, a sada ostvaruje gotovo Cetvrtinu
putnickog prometa u Hrvatskoj. Veéina niskobudzetnih prijevoznika slije¢e bas u tu zracnu luku:
Eurowings, Norwegian, Easyjet, Vueling i Jet2.?22 Zahvaljujué¢i navedenim prijevoznicima, a i
ostalim tradicionalnim prijevoznicima, Dubrovnik je jako dobro povezan sa svim europskim,

skandinavskim i svjetskim gradovima.

22 Guligija M. (2009): Sigurnosno-regulatorni aspekti razvoja niskotarifnog zrakoplovnog prijevoznistva,
Sveuciliste u Zagrebu, Fakultet Prometnih znanosti, str. 53.
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Zraéna luka Pula i Zraéna luka Zadar

Zracna luka Pula na krilima niskobudzetnih zracnih prijevoznika je povecala svoj godisnji promet

na pr