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KONKURENCIJA NA HRVATSKOM ZRAKOPLOVNOM TRŽIŠTU

1. Uvod
Postojeću situaciju na zrakoplovnom tržištu karakterizira prisutnost jake konkurencije i brze promjene koje se događaju. U prilično kaotičnom okruženju uspjet će samo one tvrtke koje su se naučile brzo i učinkovito prilagođivati i mijenjati. Često se koristi i izraz benchmarking čija temeljna funkcija je mjerenje učinaka i procesa u odnosu na druge, te utvrđivanje boljih i uspješnijih rezultata konkurencije. 

Najefikasniji način za utvrđivanje djelotvornih promjena jest učenje od drugih. Saznanje zašto konkurencija funkcionira bolje od nas i ima više uspjeha u poslovanju potiče na promjenu dosadašnjeg načina razmišljanja i poslovanja, te usmjerava prema uspješnijim metodama i postupcima. Djelotvorne promjene omogućuju razvoj i jedini su put prema uspjehu, a ulaganje u razvoj i razlikovanje od drugih jedini su putokazi opstanka.

Zrakoplovna industrija je idealno pozicionirana za primjenu benchmarking tehnika. Područja primjene vrlo su raznolika kao npr. strateško planiranje, predviđanje, nove ideje, komparacija proizvoda i procesa, te utvrđivanje ciljeva.

Vodeće zrakoplovne tvrtke koriste benchmarking kao alat za podršku stalnim poboljšanjima da bi dostigli zavidnu prednost u odnosu na konkurenciju. Cilj ovog rada je ukazati na dinamiku i slojevitost tržišne konkurencije na zrakoplovnom tržištu u cjelini, a osobito u Hrvatskoj.
2. Uloga zrakoplovne konkurencije na tržištu

Avioindustrija
 je konkurentna i dinamična industrija čija je uspješnost vrlo usko povezana sa stanjem ukupne ekonomije. Prijevoz čini preko 10 posto bruto društvenog proizvoda (GDP) Europske Unije, a zapošljava preko 7,5 milijuna ljudi.
 Od svih različitih vrsta prijevoza zračni prijevoz bilježi najveći rast u broju prevezenih putnika u zadnjih 20 godina.

Razina i značenje zrakoplovne konkurencije vidljivi su iz primjera broja zrakoplovnih tvrtki koje opslužuju liniju London-Pariz. Radi se čak o 15 zrakoplovnih tvrtki koje su tijekom 2002. godine prevezle 1,3 milijuna putnika, 1.500 tona robe i 80 tona pošte i to Air France, Airlinair, Bangladesh Biman, Euro British Airways, British Airways, British Midland, Buzz Stanstead, City Jet, Cityflyer Express, easyJet, Federal Express, KLM UK, Malaysian Airlines, Qantas, Sudanair.

Istovremeno, vlakovi velikih brzina i povećanje kilometraže modernih višetračnih autocesta sve je veća konkurencija zračnom prijevozu. Otvaranje tunela ispod La Manchea generiralo je 7,3 milijuna putnika godine 2004., što je 15 posto više u odnosu na 2003. godinu na rutama London-Pariz i London-Brussels.
 Svaki dan više od 25.000 zrakoplova leti nebom iznad Europe.
 Europski zračni prijevoz povijesno je bio dominantan “nacionalnim prijevoznicima” koji su činili 70 posto civilnog putničkog prometa. Većina zrakoplovnih tvrtki bila je u vlasništvu ili sponzorirana od države i bila je instrument ekonomskog razvoja (primjer: British Airways, Lufthansa, Air France). Dominacija nacionalnog prijevoznika polako slabi mijenjanjem europskog zrakoplovnog tržišta i procesom deregulacije. Tržišni udio postupno se mijenja u korist elastičnijih i efikasnijih low-cost prijevoznika.

Jedan od ozbiljnih problema zračnog prijevoza u pozicioniranju njegove konkurentske moći je nedovoljan povrat investiranog kapitala koji je prema znanstvenim istraživanjima (McKinsey) koncem 90-tih godina iznosio svega 6 posto, iako se u ekonomskoj teoriji smatra da je minimalni potreban iznos 8 do 9.5 posto.
 Iznos ROCI (Return on Capital Invested) je posljednjih nekoliko godina čak i negativan, iako svi ostali čimbenici u lancu zrakoplovne transportne usluge (globalni distribucijski sustavi, leasing kompanije, proizvođači zrakoplova, zrakoplovne luke, snabdjevači hranom, pružatelji usluga prihvata i otpreme...) ostvaruju znatno više pozitivne operativne margine (5-27%).

3. Pojavni oblici konkurencije 
Kada se radi o Croatia Airlinesu, valja imati na umu da on mora biti osposobljen da učinkovito odgovori na sve pojavne oblike konkurencije na tržištu i to:

· Star Alliance partneri (koji su istovremeno i konkurenti);

· zrakoplovne tvrtke drugih alijansi

· sezonski redovni prijevoznici

· LCC prijevoznici

· čarter prijevoznici (domaći i strani)

· kopnene grane prometa.

Svi navedeni pojavni oblici konkurencije vrlo intenzivno napreduju jer je Hrvatska po mnogim svojim osobinama trend destinacija. 

U nastavku biti će detaljnije prikazani učinci i trendovi koji se odnose na pojavne oblike konkurencije unutar i izvan zrakoplovnog okruženja. Pri tome se posebno ističu globalni integrirajući tržišni projekti zrakoplovnih alijansi, kao i sve intenzivnija pojava niskotarifnih zrakoplovnih tvrtki tzv. LCC prijevoznika.
4. Uloga i značenje zrakoplovnih alijansi
Kao učinkovit odgovor na ekonomsku globalizaciju, potrebe integracije i optimizacije rutne mreže uz istovremeno povećanje produktivnosti, ekonomičnosti i profitabilnosti poslovanja pri čemu se povećavaju mogućnosti šireg i fleksibilnijeg nastupa na tržištu, a smanjuje ograničenja zrakoplovno-pravne regulative, pokrenuti su na različitim razinama procesi integracije zrakoplovnih tvrtki. Od stidljivih početaka početkom devedesetih godina u svega nekoliko godina sklopljen je velik broj komercijalnih sporazuma, a od 1998. godine započeo je svjetski evolutivni proces zrakoplovnih alijansi, koji je koncem 2005. godine već obuhvatio kroz 3 dominantne alijanse (STAR ALLIANCE, SKY TEAM, ONEWORLD) gotovo dvije trećine svjetskog učinka iskazanog u putničkim kilometrima. 

Motivi i potrebe formiranja alijansi s pozicije efikasnog konkurentskog nastupa na tržištu mogu se definirati kao:

· sve veći zahtjevi za upotrebu u nove generacije efikasnih zrakoplova;
· ograničenja investicijskih mogućnost;
· ograničenja pristupu tržištu (bilateralni sporazumi, prometna prava...);
· slotovi
 kontrole leta na saturiranim zračnim lukama.

Pregled članica alijansi, njihove veličine i snage na svjetskom tržištu koncem 2005. godine prikazan je u nastavku.
Shematski prikaz 1: Zrakoplovne kompanije prema pripadnosti globalnim alijansama
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Graf 1: Strukturne promjene tržišne veličine svjetskih alijansi (pkm)
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Izvor: IATA statističke kolekcije WATS 43 i 50, pripremili autori. 
Swissair je imao loše iskustvo s partnerima alijanse kojima je bio u vlasništvu. Singapore Airlines, Delta, pa čak i Austrian, gdje je imao 10 posto vlasništva, su napustili alijansu sa Swissairom. Međusobni dionički udjeli nisu bili dovoljni da se učvrsti alijansa. Usprkos tome, Swissair je inzistirao na izgradnji europske Qualyflyer alijanse kupujući dionice, tako da je početkom 2000. godine imao 49,5 posto udjela u Sabeni, 70 posto u Crossairu, po 49 posto u francuskim prijevoznicima Air Littoralu i AOM-u, 89 posto u talijanskoj Air Europi, 20 posto u South African Airwaysu, 42 posto u Portugaliji, 10 posto u Polish Airline LOT, za koji se očekivalo da će se povećati na 37,6 posto.
 Swissair je isto tako očekivao da će kupiti 20 posto dionica u Air Portugal, baš kao i u Turkish Airlinesu. Sve navedeno pokazalo se preopsežno za uspješno marketing-upravljanje i kontrolu.

S druge strane, tijekom 2006. godine Star alijansu napustio je Varig, ali su potvrđeni novi kandidati za pristupanje Air China, Shanghai Airlines i Turkish Airlines.
Pozitivni učinci koji opravdavaju uvođenje i provedbu integracijskih procesa u okviru alijansi mogu se dakle identificirati kao:

· konsolidacija i ubrzani razvoj međunarodnog redovnog zračnog prometa započet nakon deregulacije zračnog prometa u SAD;

· infrastrukturna ograničenja zračnih luka koja su uvjetovala potrebu traženja odgovarajućih alternativnih rješenja;

· povećanje broja i frekvencije letenja manjih zrakoplova koji su omogućili još bolji stupanj prilagodbe zahtjevima zrakoplovnog tržišta;

· novi tretman zrakoplovne regulative osobito unutar Europske unije koji je onemogućio uključivanje države u saniranje neefikasnih nacionalnih kompanija, što je pojačalo pritisak na što efikasniju tržišnu utakmicu s konkurencijom;

· razvijanje novih suvremenijih i efikasnijih oblika informatičke i rezervacijske tehnologije koji bolje pozicioniraju letove unutar alijanse u odnosu na konkurenciju;

· racionalizacija kapaciteta na tržištu te povećanje produktivnosti rada.

Od negativnih učinaka globalizacije tržišta ističu se:

· ograničenja za putnike u smislu preferiranja članica jedne alijanse;

· sve teži položaj malih zrakoplovnih tvrtki osuđenih na taj način ili na bankrot ili na bitno restrukturiranje i reduciranje plasmana kapaciteta na tržištu;

· globalizacija negativno utječe na izravno povezivanje parova gradova jer se ogromna koncentracija prijevoznih tokova obavlja u velikim transfernim refrakcijskim centrima – zračnim lukama;

· povećanje opasnosti monopolizacije tržišta nakon eliminiranja slabijih pratitelja;

· moguće negativne reakcije zaposlenika (strah, naizgled ugrožena prava...).

Marketing-istraživanje uzroka popularnosti i pripadajućih elemenata odlučivanja korisnika usluga koju alijansu odabrati dalo je sljedeće rezultate.
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Izvor: IATA WATS, 49. izdanje, Montreal-Geneva, 2005, str. 75.

Očigledno je da pripadnost alijansi u znatnom broju slučajeva otvara izrazito široku lepezu mogućnosti efikasnijeg tržišnog nastupa, a često je i uvjet preživljavanja zrakoplovne tvrtke. Za postizanje pravog uspjeha alijansa mora s pozicija korisnika usluga razviti jedinstvenu prodajnu percepciju, nadmoćnu kvalitetu transfera i interlininga, te zadržati pouzdanost produkta u svim ponuđenim klasama.
 Istovremeno, s pozicija dioničara alijansa mora u praksi primijeniti sinergiju racionalizacije troškova, te izraditi odgovarajuću mrežu koja će podupirati sinergijske učinke. 
5. Niskotarifni - low cost prijevoznici
Na konkretnu razinu budućih zrakoplovnih svjetskih i europskih tokova nesumnjivo značajno utječe i pojava tzv. „low cost“ (LCC) ili „no frills“ zrakoplovnih tvrtki,
 dakle zrakoplovnih tvrtki s izrazito niskim tarifama i troškovima prijevoza.

Njihov tržišni udio u SAD izražen u prevezenim putničkim miljama porastao je od 5 posto godine 1987. na 12 posto 1992. godine, da bi u 2005. godini već bio na razini od preko 25 posto. 

Istovremeno, njihov udio godine 2003. na europskim rutama iznosio je 19 posto u broju prevezenih putnika povezujući 397 parova gradova.
 Taj udio koncem 2006. godine porastao je do razine od gotovo 30 posto.

Naime, proširenjem tržišta EU pojavili su se novi kandidati i LCC prijevoznici, prvenstveno iz Mađarske, Slovačke, Češke i Poljske. S novim članicama povećava se broj stanovnika EU za još 75 milijuna, odnosno 20 milijuna prevezenih putnika. Radi se doduše o različitim razinama razvijenosti navike putovanja zračnim prijevozom (nove članice 0,3, a razvijene članice EU 2 putovanja po stanovniku).

U nastavku prikazani su najuspješniji svjetski Low Cost Carriers 2005. prema kriteriju ostvarenog neto profita ($ 000):

1. Southwest
548.000
5. Virgin Blue
79.832

 8. WestJet
20.593
2. Ryanair
370.395
6. EasyJet
75.095

 9. Air Arabia
  8.742
3. Gol

219.263
7. AirAsia
30.929

10. Norwegian  3.946
4. Aer Lingus
  85.754

Međutim, istovremeno u istoj godini gubitak u poslovanju ostvarili su ($ 000):

1. ATA Holdings
444.585 USD

4. Sky Europe
 34.472 USD
2. Air Berlin

137.279 USD

5. Jet Blue
 20.262 USD
3. Spirit

  62.101 USD

6. Frontier 
 13.971 USD
i mnogi drugi za koje su podaci nedostupni.

Uz to, napominje se da su od 1999. bankrotirali slijedeći LCC: Color Air (rujan 1999.), AB Airlines (rujan 1999.), Debonair (listopad 1999.), Impulse Airlines (studeni 2001.), Good Jet (siječanj 2003.), Air Lib/AOM (veljača 2003.), Buzz (svibanj 2003.), Aeris (studeni 2003.), Jetmagic (siječanj 2004.), FlyingFinn (siječanj 2004.), Duo (svibanj 2004.), JetGreen Airways (svibanj 2004.), Volare (2005.), Air Polonia (2005.), Styrian Spirit (2005.) itd. itd. 
Svi navedeni LCC bitno su proširili lepezu ponude na zrakoplovnom tržištu Europe, ali vrlo vjerojatno s različitim uspjehom. Valja, naime, naglasiti da je razina produktivnosti LCC bitno različita. Npr. Ryanair je 2002. godine imao 8.300 putnika po zaposlenom, easyJet 5.550, Air Berlin 3.722, Deutsche BA 3.600, Germanwings 3.000 putnika po zaposlenom
 itd. Već 2005. godine Ryanair ima 11.361 putnika po zaposlenom, easyJet 7.639, Norwegian Air Shuttle 5.875, Air Berlin 5.162, Southwest 2.449, Gol 2.383, Westjet 2.318, Jet Blue svega 1.769 putnika po zaposlenom.
 Navedene 2005. godine Croatia Airlines je imao 1.500 putnika po zaposlenom.
 Prosječna ostvarena tarifa u 2005. godini iznosila je u slučaju Air Asia svega 27.3 SDR,
 Ryanaira 40.4 SDR, America West 54.5, easyJet 55.4, Gol 60.0, Norvegian Air Shuttle 63.1, a Southwest 67.0 SDR po putniku.
 Radi usporedbe prosječna tarifa po putniku europskih giganata British Airwaysa, Air Francea i Lufthanse kreće se u rasponu 250 do 284 SDR po putniku.

Istovremeno, samo u siječnju 2004. godine Ryanair je uveo 25 novih ruta, a povukao 16 ruta. Implikacije za zračne luke su ogromne i nema dugoročne sigurnosti nastavka prometovanja. Sve navedeno dakle upućuje da pojava LCC ne znači automatski i uspješno poslovanje. U ovome modelu kao i kod tradicionalnih prijevoznika prolaze samo najkvalitetniji, najbolje organizirani i najefikasniji.

Ostaje nepobitna činjenica da su LCC dodatno pokrili tržišta manjih nerazvijenih zračnih luka što je jasno vidljivo iz sljedećeg grafičkog prikaza broj 3.
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         Izvor: Dennis, N.: European Air Transport Market Development, Gdansk, 2004., str. 2. i 3.

Rezimirajući navedeno može se konstatirati da su čimbenici uspjeha LCC sljedeći:

· Komparativna prednost zračnog prijevoza na otocima u odnosu na ostale transportne grane. Razvidno je naime, i ne slučajno, da udio LCC u Irskoj iznosi 35 posto, Velikoj Britaniji 30 posto, u Njemačkoj, Francuskoj te Italiji svega 6-8 posto;
· Pregovaračka uspješnost LCC u odnosu na lokalne Vlade i prometno marginalne zračne luke, što je kao posljedicu izazvalo vrlo jeftino ili gotovo besplatno slijetanje (landing), te prihvat i otpremu (handling);
· Troškovna elastičnost i konkurentnost; primjerice britanski avioprijevoznik BMI koji je znatno smanjivao svoje troškove zbog situacije na tržištu imao je u 2003. godini 7,4 GB pence
 po sjedalo-kilometru, easyJet 4,5 GB pence po skm, a Ryanair 2,8 GB pence po skm;
· Relativno niže plaće zaposlenika, ali je i ova teza vrlo rastezljiva jer primjerice troškovi zaposlenika Southwesta dostižu 40 posto operativnih troškova (AF 31%, BA 30%, UA 23%) da bi kod Ryannaira i Gola iznosila svega 13 posto, easyJeta 12 posto, te Air Berlina manje od 10 posto;
 
· Veća iskorištenost posada i zrakoplova odnosno veća produktivnost; 

· Tipizirani broj i vrsta zrakoplova što značajno smanjuje troškove održavanja;
· Minimalizacija vremena transfera i vremena povezivanja Minimum Connecting Time (MCT) radi dominantnog „point to point“
 sustava prometovanja;
· Vrlo visoki udio Internet prodaje (npr. Ryanair 97 posto, easyJet 94 posto itd);
· Vrlo visoka točnost polijetanja (npr. Ryanair 93 posto, a članice AEA tijekom 2003. godine oko 82 posto);
· Znatni niži iznos i udio izgubljene prtljage u odnosu na "klasične prijevoznike" (npr. Ryanair 2003. godine 0,64 na 100.000 prevezenih putnika, što je 20-25 puta manje od učinka europskih zrakoplovnih tvrtki članica AEA.

Čimbenici koji negativno afektiraju budući status i razvoj LCC su sljedeći:

· U razdoblju 1997.-2002. povučeno je ili ukinuto od strane LCC čak 28 posto ruta dok je kod klasičnih prijevoznika taj broj znatno manji (oko 2 posto);

· Udio online prodaje u novoprimljenim članicama EU (Češka, Poljska, Slovačka, Mađarska itd.) je znatno manji u odnosu na učinke vodećih LCC;
· Učinkovitost odgovora tradicionalnih prijevoznika koji će biti prisiljeni do određene mjere plasirati i vrlo niske tarife. Jedan od primjera je reakcija British Airwaysa koja se pokazala uspješnom i učinkovitom;
· Neravnomjernost navike putovanja vezano uz različitu razinu BDP po stanovniku;
· Zakonodavno-pravna regulativa koja polazi od pretpostavke istih uvjeta poslovanja na tržištu (poznati slučaj Charleroa).
Premda u novijim stručnim i znanstvenim radovima analitičari upozoravaju na neodrživost i neracionalnost prevelikog broja niskotarifnih-LCC zrakoplovnih tvrtki, činjenica je da ovaj poslovni model ima svoje vrlo uspješne predstavnike.

Na problem prekapacitiranosti europskog zračnog tržišta upozorava jednostavna računica koja polazi od činjenice da samo tri najveće europske niskotarifne zrakoplovne tvrtke (Ryanair, easyJet i Air Berlin) do godine 2012. namjeravaju nabaviti 300 novih zrakoplova srednje veličine, s opcijom za nabavu dodatnih 350 zrakoplova.
 Uz pretpostavku da svaki zrakoplov te veličine treba generirati oko 250.000 putnika godišnje kako bi se ostvarila granična popunjenost, to predstavlja čak 75 milijuna novih putnika računajući samo čvrste narudžbe. Očigledna je i realna pojava saturacije tržišta zrakoplovnih usluga, jer su istovremeno i europski čarter prijevoznici gotovo udvostručili svoju ponudu sjedala u posljednjih pet godina.

Realno je očekivati da će veliki dvoznamenkasti iskazi prosječne godišnje stope rasta prometnih učinaka niskotarifnih zrakoplovnih tvrtki (ponekad i do 50 posto) biti postupno svedeni na znatno niže stope od približno 10-15 posto. 

Budući marketing napori niskotarifnih zrakoplovnih tvrtki biti će usmjereni na unapređenje programa poticaja lojalnih putnika, automatsku registraciju putnika, besplatnu hranu i piće, dakle sve ono što je već predmetom ponude klasičnih prijevoznika. Mogući su i različiti pojavni oblici komercijalnih sporazuma, te prijevoz na dugolinijskim rutama. Činjenica je da do sada nisu zabilježeni slučajevi međusobne konkurencije niskotarifnih zrakoplovnih tvrtki na istoj ruti, što ne znači da se u budućnosti neće dogoditi.

Može se, dakle, zaključiti da od stupnja uspješnosti provedbe mnogobrojnih indikatora izvedbe kao i u slučaju klasičnih zračnih prijevoznika, ovisi tko će opstati na tržištu, a tko biti prisiljen napustiti tržišnu utakmicu poražen od uspješnijih i efikasnijih konkurenata.
6. Uloga konkurencije ostalih grana
U zadovoljavanju prometne potražnje pojedine prometne grane pokazuju, ovisno o tehničko-tehnološkim karakteristikama i prometno-ekonomskim značajkama, različite vrijednosti odnosno zadovoljavaju kvalitativno različitu potražnju.

Vrijednosti pojedine prometne grane ne mogu se odrediti nekim jedinstvenim pokazateljem, stoga se ona donosi na temelju nekoliko relevantnih kriterija, a to su:

· ekonomičnost odnosno cijena koštanja prijevoznih usluga;
· prijevozna sposobnost;
· brzina prijevoza;
· točnost prijevoza;
· redovitost prijevoza;
· udobnost prijevoza;
· sigurnost prijevoza.

Američki autor M.E.E. Hurst uspoređuje vrijednosti pojedinih prometnih grana na temelju sljedećih kriterija:

Tablica 1: Komparativna usporedba kriterija vrednovanja pojedinih prometnih grana
	Prometna grana

	Kriterij
	Željeznički
	Cestovni
	Riječni
	Pomorski
	Zračni
	Cjevovodni

	  1. Troškovi prijevoza
	**
	**
	***
	**
	*
	****

	  2. Utrošak energije
	**
	**
	***
	***
	*
	****

	  3. Kapacitet
	**
	**
	***
	**
	*
	****

	  4. Brzina
	**
	**
	*
	*
	****
	*

	  5. Rasprostranjenost
	***
	****
	*
	*
	*
	****

	  6. Sigurnost
	**
	**
	***
	***
	*
	****

	  7. Redovitost
	***
	**
	*
	**
	*
	***

	  8. Točnost
	***
	****
	*
	**
	***
	***

	  9. Fleksibilnost
	**
	****
	*
	*
	**
	**

	10. Zaštita okoline
	***
	**
	**
	**
	*
	****


*Napomena: Vrijednost pojedine prometne grane razmjerna je broju zvjezdica.
Svaki putnik teži iznalaženju najbržeg načina dolaska u željenu destinaciju, po najpovoljnijoj cijeni i što je brže moguće. Za istu cijenu odabire brži prijevoz, ali postoji ustupak između cijene i vremena:

· brži, ali skuplji način prijevoza;
· sporiji, ali jeftiniji način prijevoza.

Upravo navedeni kriteriji ukazuju na komparativne prednosti zračnog prometa koje sigurno opadaju proporcionalno sa smanjenjem distance prijevoznog puta. Transport je središnji čimbenik međunarodne trgovine, regionalne integracije i osiguravanja ravnomjernog nacionalnog i regionalnog razvitka. Očigledno, bez primjerenog transportnog sektora nije moguć adekvatan pristup tržištima što ujedno ograničava razinu putničkih prometnih tokova i smanjuje potencijale robne razmjene.

Proteklih je godina Hrvatska ostvarila veća ulaganja u izgradnju prometne infrastrukture u odnosu na ostale tranzicijske zemlje i u odnosu na zemlje Europske Unije. Time se željelo nadoknaditi povijesno zaostajanje u izgradnji suvremene infrastrukture. Razvoj i izgradnja transportne infrastrukture od završetka Domovinskog rata nalazi se na vrhu prioriteta, a sastavni je dio prioriteta hrvatske strategije integracije u europsko okruženje. Poboljšanje prometne infrastrukture vidljivo je u svim prometnim granama, osobito izgradnji autoputova, rekonstrukciji pruga za prometovanje nagibnim vlakovima itd. Pri tome valja naglasiti da bez obzira na porast broja vozila, gustoća prometa na cestama je i dalje niska i rijetko prelazi granicu od 15.000 vozila dnevno, a za autoceste se računa da je prag rentabilnosti na razini potražnje od oko 30.000 vozila dnevno.

Najnovije stanje nakon izgradnje odnosno rekonstrukcije infrastrukture dovelo je do pojave međugranske konkurencije u transportnom sektoru. Izgradnja autoceste do Splita omogućuje veću brzinu kretanja i skraćenje vremena vožnje uz povećanu sigurnost vožnje, ali i uz povećanje troškova prijevoza. Izravni troškovi vožnje automobilom od Zagreba do Splita (cestarina i gorivo) iznose preko 450 do 500 kuna, dok je na primjer cijena autobusne karte na istoj relaciji 140 kuna, cijena karte za vlak 152-158 kuna, a cijena zrakoplovne karte 200-630 kuna, što uključuje i 22 posto PDV-a, te aerodromske pristojbe. Pri tome treba promatrati i vrijeme vožnje te ostale parametre prijevoza u razmatranju razlika i odnosa među cijenama prijevoza različitih modela. Sagledavanje daljnjeg razvitka prometnog sustava potrebno je pratiti kroz usklađenost razvitka pojedinih prometnih grana (cestovni, željeznički, pomorski, riječni, zračni) prema ulozi svake od njih u ukupnoj funkciji prometnog sustava, kao i kroz unutarnju usklađenost pojedinih elemenata svakoga pojedinog podsustava odnosno prometne grane (infrastruktura, vozila, organizacija).
 Poboljšanja kopnene povezanosti Zagreba i Splita suvremenom autocestom i prugom prouzročilo je u 2006. godini pad broja putnika na istoj zrakoplovnoj liniji od 12 posto, a na ruti Zagreb-Zadar pad od 15 posto. Istovremeno na liniji Zagreb-Dubrovnik broj putnika povećan je za 2 posto, jer nema konkurencije željezničkog i cestovnog prijevoza. U nastavku je prikazana struktura prijevoza putnika po vrstama prijevoza.
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   Izvor: Državni zavod za statistiku: Statističko priopćenje br. 5.1.1/4, Zagreb 2007., str. 2.
Znatno je veći udio zračnog prijevoza u putničkom prijevozu mjeren iskazom ostvarenih putničkih kilometara zbog veće prosječne udaljenosti prijevoznog puta. Taj udio je nakon početne godine poslovanja Croatia Airlinesa, tj. 1992. godine kada je iznosio 3 posto, porastao na čak 26 posto, dok je istovremeno smanjen udio željezničkog i cestovnog prometa. 

Iako valja naglasiti da je transportni učinak 2006. godine izražen u putničkim kilometrima u Hrvatskoj bio tek na razini 1977. godine
 više je nego očigledan izrazito dinamički rast zračnog prijevoza u odnosu na ostale prometne grane što je vidljivo iz sljedećeg tabličnog prikaza 
Tablica 2: Promjene strukture prometnih učinaka u Hrvatskoj 1990. – 2006. (mln pkm)

	Transportna

grana
	1990.
	Udio %
	1992.
	Udio %
	2000.
	Udio %
	2004.
	Udio %
	2006.
	Udio %

	Željeznički
	3.429
	32
	981
	19
	1.252
	22
	1.213
	19
	1.339
	19

	Cestovni
	7.004
	66
	3.731
	73
	3.331
	59
	3.390
	52
	3.537
	49

	Pomorski
	198
	4
	261
	5
	328
	6
	433
	7
	453
	6

	Zračni
	-
	0
	145
	3
	763
	13
	1.460
	22
	1.857
	26

	UKUPNO
	10.631
	100
	5.118
	100
	5.674
	100
	6.496
	100
	7.186
	100


Izvor: Prema Statističkim priopćenjima Državnog zavoda za statistiku, pripremili autori.
Tablični prikaz ukazuje na stagnaciju željezničkog prijevoza putnika u odnosu na početnu ratnu godinu 1992., ozbiljan pad cestovnog putničkog prijevoza, lagani porast pomorskog, te ogroman dinamički rast zračnog prijevoza dominantnim doprinosom Croatia Airlinesa, iako je tome doprinio i učinak Air Adriatika, odnosno Dubrovnik Airlinea. Napominje se da je 2005. godine udio zračnog prometa iznosio čak 28 posto. 
7. Konkurencija na hrvatskom zrakoplovnom tržištu

Detaljnija analiza hrvatskog zrakoplovnog tržišta prijevoza putnika u redovnom prometu u razdoblju 1996.-2006. godine ukazuje na dinamičke promjene odnosa između domaćeg i međunarodnog prometa, odnosno odnosa između dominantne hrvatske zrakoplovne tvrtke Croatia Airlines i međunarodnih konkurenata u redovnom prometu što je prikazano tabelarno u nastavku.

Tablica 3: Dinamika razvitka redovnog putničkog prijevoza na zrakoplovnom tržištu Hrvatske
	
	Međunarodni redovni promet
	-000 putnika-

	Godina
	Domaći
	Udio %
	Croatia Airlines
	Udio %
	Ostali
	Udio %
	Ukupno
	Udio %
	Sveukupno
	Udio Croatia Airlinesa %

	1996.
	325
	32
	402
	59
	283
	41
	  685
	100
	1.010
	72

	1997.
	349
	31
	412
	50
	423
	50
	  835
	100
	1.184
	68

	1998.
	362
	30
	465
	51
	448
	49
	  913
	100
	1.275
	68

	1999.
	330
	28
	503
	55
	412
	45
	  915
	100
	1.245
	70

	2000.
	346
	27
	583
	58
	420
	42
	1.003
	100
	1.349
	72

	2001.
	375
	27
	689
	64
	393
	36
	1.082
	100
	1.457
	76

	2002.
	391
	27
	736
	68
	333
	32
	1.069
	100
	1.465
	77

	2003.
	471
	30
	796
	71
	325
	29
	1.121
	100
	1.592
	80

	2004.
	470
	26
	866
	65
	482
	35
	1.348
	100
	1.818
	74

	2005.
	464
	21
	897
	51
	870
	49
	1.767
	100
	2.231
	61

	2006.
	447
	16
	942
	41
	1.34555
	59
	2.287
	100
	2.734
	51


Izvor: Priopćenja Državnog zavoda za statistiku, te interni podaci Croatia Airlines, pripremili autori. 

Tablični prikaz promjena na zrakoplovnom tržištu Hrvatske u razdoblju 1996.-2006. ukazuje na sljedeće:

· ukupno su na tržištu registrirani učinci 32 zrakoplovne tvrtke u redovnom zračnom prometu (bez Croatia Airlinesa)

· prosječna godišnja stopa rasta međunarodne konkurencije u redovnom prometu (16,9 %) veća je od ostvarene stope Croatia Airlinesa (8.9%), a izrazito je dinamična u posljednje tri godine kada indeksi rasta iznose +48 posto (04/03), +80 posto (05/04), te +55 posto (06/05);

· Prosječna godišnja stopa rasta broja konkurenata iznosi 10.3 posto, tj. Sa 9 konkurenata godine 1996. na čak 24 konkurenta;

· Potpuno je promijenjena struktura konkurencije intenzivnim dolaskom LCC na hrvatsko zrakoplovno tržište što je vidljivo iz grafičkog prikaza.
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Dakle, tržišni udio LCC porastao je u samo tri godine sa 9 posto na 45 posto, a udio Star alijanse je u velikom padu (sa 56 na 22 %). Ako se navedenim učincima pribroji učinak Croatia Airlinesa, tada je naravno situacija drugačija, te udio porodice Star alijanse raste na 53 posto, udio ostalih klasičnih prijevoznika se smanjuje na 19 posto, a niskotarifnih prijevoznika na 28 posto tržišta u 2006. godini. 
· Od ukupno 24 zrakoplovne tvrtke koje su operirale tijekom ljetne sezone 2006., jedna trećina su sezonski prijevoznici, dok ostali prometuju tijekom cijele godine, a dio njih sa smanjenom frekvencijom letenja. 
· Kada se radi o domaćem redovnom zračnom prijevozu prosječna godišnja stopa rasta razdoblja 1996.-2006. iznosi svega 3.8 posto, a u razdoblju 2003.-2006. ona je u padu -1.7 posto.
Pojedinačni rezultati međunarodne konkurencije na hrvatskom zrakoplovnom tržištu u redovnom prometu za razdoblje 1996.-2006. ukazuje na dobitničke trendove rasta LCC (Germanwings +196.3%, SkyEurope +82.9%, Happag Lloyd Express +55.6%, Aer Lingus +44.5% itd). S druge strane od klasičnih prijevoznika najdinamičniji razvoj ostvario je Malev +41.2 posto, Air France +20.8 posto, Alitalia +18.1% posto, te British Airways +15.9 posto. Gubitničke trendove ostvarili su Swissair, Avioimpex, Air Bosna, Adria Airways, LOT, od kojih se većina povukla s tržišta.

Tablica 4: Dinamika razvitka redovnog putničkog prijevoza stranih avioprijevoznika na zrakoplovnom tržištu Hrvatske 1996.-2006. godine
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S druge strane, prisutna je stalna tendencija pada čarter prometa od strane Croatia Airlinesa, te kontinuitet učinka izvanrednog zračnog prometa stranih čarter kompanija od približno 60-70 posto. Pojavom novih čarter prijevoznika u Hrvatskoj (Air Adriatic, Dubrovnik Airline) kompenzirani pad učinka Croatia Airlinesa, tako da je ukupan učinak hrvatskih zrakoplovnih tvrtki u čarteru ipak dostigao 37 posto. Uz to valja naglasiti da su potencijali čarter tržišta zasigurno još veći od ostvarenih 1.2 milijun putnika.

Tablica 5: Prikaz dinamike razvoja izvanrednog prometa na zrakoplovnom tržištu


      Hrvatske 1992.-2004. godine
	Godina
	Domaći prijevoznici

(udio Croatia Airlines)
	Udio Croatia Airlines (%)
	Ostali prijevoznici
	Udio %
	Ukupno
	Udio

	1996.
	          96
	     26
	274
	74
	370
	100%

	1997.
	        105
	     27
	285
	73
	390
	100%

	1998.
	         92
	     37
	157
	63
	249
	100%

	1999.
	         88
	     43
	117
	57
	205
	100%

	2000.
	142 (134)
	34 (32)
	272 (351)
	66
	414
	100%

	2001.
	181 (179)
	35 (35)
	330 (412)
	65
	511
	100%

	2002.
	221 (195)
	36 (32)
	386 (455)
	64
	607
	100%

	2003.
	312 (201)
	37 (24)
	535 (573)
	63
	847
	100%

	2004.
	403 (195)
	39 (19)
	634 (664)
	61
	1037
	100%

	2005.
	355 (194)
	29 (16)
	858 (878)
	71
	1213
	100%

	2006.
	456 (188)
	37 (15)
	776 (786)
	63
	1232
	100%


*Napomena: Bez izvanrednog prijevoza vojnika (NATO, UN, IFOR, SFOR, UNPROFOR), te humanitarnih 



       letova
U razdoblju 1996.-2006. stopa rasta domaćih čarteraša (uključujući i Croatia Airlines koji je 1996. godine činio 100% tog udjela, a 2006. samo 48% udjela) iznosila je 16.9 posto, stranih čarteraša 11 posto, a ukupno 12.8 posto. To je znatno više od stope rasta izvanrednog prijevoza od strane Croatia Airlinesa koja je iznosila 7.3 posto. 
Na kraju valja upozoriti kako je ukupna razina zračnog prijevoza putnika na zračnim lukama Hrvatske godine 2006. od 4,400.000 putnika, tek na razini učinka daleke 1987. godine.
8. ZAVRŠNE KONSTATACIJE I ZAKLJUČCI
Zrakoplovno okruženje u Hrvatskoj sve je zahtjevnije i dinamičnije. Uspijevaju samo dobro pozicionirane organizirane i fleksibilne zrakoplovne tvrtke, jer su pojavni oblici konkurencije višeslojni, pri čemu je sve izraženija pozicija Hrvatske kao turističke trend destinacije. Jedno od ključnih pretpostavki učinkovitog odgovora na konkurentske izazove je pripadnost alijansi, budući da je pojava i pojačano prisustvo nekonvencionalnih, niskobudžetnih aviokompanija promijenilo strukturu prijevoznih učinaka unutar zračnog prijevoza, kao i u odnosu na ostale prometne grane, Croatia Airlines uspješno je prebrodio veliki porast konkurencije nezabilježen na ovim prostorima (od 50-80% tri godine uzastopno).

Zbog opravdanog i razumnog opredjeljenja za pristupanje porodici Star Alliance intenzivno se radi na povećanju pripadajućih komercijalnih partnera (pored Lufthansa, Austrian, Swiss, TAP u tijeku su pregovori i realizacija code-sharing sporazuma s United, Air Canada, LOT, Blue One, SAS, Spanair, a kasnije i drugi) uz to nužno je promijeniti i unaprijediti strukturu flote koja će omogućiti značajnije efekte u primjeni modela upravljanja prihodima, pricing modela i modela zaštite bookinga. Croatia Airlines priprema odgovarajuće dokumente razvojnih potreba do 2012. godine i dalje s naglaskom na zamjenu flote kratkog doleta. Do tada i dalje se provode planirane aktivnosti na racionalizaciji broja zaposlenih, postupnog dostizanja europskih standarda produktivnost zrakoplova i goriva, kvalitete i točnosti prijevoza uz restrukturiranje poslovnog modela upravljanja u smislu jačanje redovnog prijevoza u odnosu na sezonske i čarter letove. Temeljni smisao očituje se usklađenoj gospodarskoj aktivnosti na jačem prodoru na regionalna tržišta jugoistočne Europe. 
Sve navedeno dominantno upućuje na mjere posvećen jačanju učinkovitosti i konkurentske moći na tržištu. 

dr. sc. Ivan Mišetić

dr. sc. Mirko Tatalović

Ivana Malović Beganović, dipl. ing.

Croatia Airlines, Zagreb
KONKURENCIJA NA HRVATSKOM ZRAKOPLOVNOM TRŽIŠTU

Sve su izraženiji oblici i magnitude konkurencije na zrakoplovnom tržištu Hrvatske. Zračni prijevoz znatno intenzivnije raste od konkurenata u morskom i kopnenim granama prijevoza. Istovremeno, međutim, dolazi do značajnih strukturnih promjena na tržištu uslijed izrazitog porasta učešća niskotarifnih „low cost“ prijevoznika. Bitan utjecaj na tržištu imaju i pravila pristupanja i ponašanja na tržištu u okviru postojećih svjetskih alijansi. 

Nakon godine 2003. došlo je do ogromnog porasta svih pojavnih oblika konkurencije na hrvatskom zrakoplovnom tržištu. Rad prikazuje razvoj konkurencije redovnog i izvanrednog zračnog prijevoza u Hrvatskoj u posljednjih deset godina.

Sve navedene čimbenike Croatia Airlines mora znati uočiti i učinkovito reagirati, kako bi optimalnim izborom budućeg poslovnog modela zadržala i opravdala svoju poziciju na tržištu.
COMPETITION ON CROATIAN

AIR TRAFFIC MARKET

Competition aspects and magnitudes on Croatian air traffic market are noticeably increasing. In comparison to competitive traffic branches such as maritime and road traffic, air traffic shows significantly higher growth. At the same time, major structural changes on the market are developing due to considerably greater participation of low cost carriers. The rules of joining and working within existing world alliances represent essential influence on the market.
After the year 2003 Croatian air traffic market faced enormous increase of all kinds of competition. The paper presents competition development of scheduled and charter air traffic in Croatia over the last ten years. 
Croatia Airlines has to know how to recognize all mentioned factors and to act efficiently in order to keep and justify its position on the market through optimal choice of future business model.
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Graf 4: Struktura prijevoza putnika po vrstama
prijevoza u 2006. godini
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Graf 16: Korisnici usluge zračnog prijevoza u Francuskoj
godine 2001.
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Graf 23: Struktura prijevoza putnika po vrstama
prijevoza u 2004. godini
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