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1. Uvod

1.1. Definicija problema i predmeta istraživanja
Rast niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika u Europi već je ostavilo svoj trag na Europskoj zrakoplovnoj industriji. Zrakoplovno tržište preplavljeno je niskotarifnim zrakoplovnim kompanijama, a njihov broj se iz dana u dan povećava. Zbog uspjeha svog modela, niskotarifni zračni prijevoznici proširuju svoje mreže i nastavljaju rasti, dok se natjecanje s drugim prijevoznicima  povećava. U jednom desetljeću transformirali su europsko zrakoplovstvo iznad prepoznatljivosti. Promijenili su navike putovanja, otvorili nove direktne rute prema europskim gradovima koji nisu bili dostupni konvencionalnim prijevoznicima, potakli prijevoznike na promjenu modela poslovanja i popularizirali regionalne aerodrome. Uloga  niskotarifnih kompanija kao potencijalnog poslodavca i generatora ekonomskog prosperiteta široko je poznata.
Rast niskotarifnih zrakoplovnih kompanija razvio je nove segmente tržišta u zračnom prometu. Taj razvoj temelji se na rastućem prometu između parova gradova u Europi. Izbor niskotarifnih zrakoplovnih kompanija da spajaju nezagušene zračne luke može se protumačiti kao optimalna uporaba slobodnog kapaciteta zračnih luka. No, trenutna struktura zračnog prostora možda nije dizajnirana da prihvati nove trendove prometa.
Prije 2000. postojalo je samo nekoliko niskotarifnih prijevoznika, dok ih danas ima gotovo 60, s udjelom u prometu od oko 27 % (Williams 2008.). Kako bilo, nisu svi niskotarifni prijevoznici profitabilni, samo nekolicina najvećih, u mogućnosti su proizvesti konstantnu količinu prihoda, veću od troškova kapitala. Procijenjeno je da će samo nekoliko niskotarifnih prijevoznika preživjeti 2010. s udjelom u prometu od 33% (Airline Bussines, 2005). U svakom slučaju, Ryanair i EasyJet bit će među rijetkim preživjelima, ali tko će još ostati među nekolicinom, nije poznato.

1.2. Postavljanje svrhe i cilja rada
Svrha ovog diplomskog rada jest napraviti preliminarnu analizu niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika, uspoređujući njihove karakteristike s ostatkom zračnog prometa i identificiranje potencijalnih izazova u bliskoj budućnosti koji bi se nastavno trebali sustavnije istražiti ciljanim analizama tematski posvećenim niskotarinoim zračnim prijevoznicima.
Osnovni cilj ovog diplomskog rada usmjeren je na istraživanje  uzoraka niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika, i njihovom usporedbom s konvencionalnim zrakoplovnim prijevoznicima definirati njihov utjecaj na sveukupni zračni promet, te dati smjernice za daljnji razvoj, kao u Europi tako i na području Republike Hrvatske.
1.3. Struktura rada
Diplomski rad koncipiran je u šest poglavlja. Slijedom metodologije izrade znanstvenih i stručnih radova,  u uvodnom dijelu je postavljena problematika istraživanja, definiran je cilj istraživanja, prikazana su prethodna istraživanja promatrane problematike, te je predočena struktura rada.

Drugi dio rada analizira razvoj niskotarifnog zrakoplovnog prijevozništva u Europi, od njegovih početaka liberalizacije do danas, uključujući statističku analizu prometa i glavne karakteristike mrežnih puteva.
U trećem dijelu rada strategije niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika prikazane su glavne prednosti niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika u odnosu na konvencionalne zrakoplovne prijevoznike, njihove glavne karakteristike, budući izazovi i konkurentne strategije.
U četvrtom dijelu rada Ryanair – vođa i inicijator u Europi, prikazan je razvoj najvećeg niskotarifnog zrakoplovnog prijevoznika u Europi te glavne strategije prijevoznika kao razlozi za uspjeh. Posebna pažnja posvećena je sustavu sigurnosnog menađmenta s ciljem razjašnjavanja zablude o niskotarifnim prijevoznicima kao nesigurnim prijevoznicima.
U petom dijelu rada status niskotarifnog zrakoplovnog prijevozništva u Republici Hrvatskoj prikazan je udio niskotarifnog zrakoplovstva u Hrvatskoj, trenutno stanje zračnih luka i smjernice budućeg razvoja.

U posljednjem šestom zaključnom dijelu, izneseni su konačni rezultati istraživanja po pojedinim dijelovima rada i specificirani prijedlozi.
2. Razvoj niskotarifnog zrakoplovnog prijevozništva u Europi
Prije procesa liberalizacije Europskog zračnog prometa, industrija je bila jako regulirana i nefleksibilna, bez stvarne konkurencije među nacionalnim prijevoznicima i cijenama postavljenim bilateralnim ugovorima između država.  Mreža bilateralnih sporazuma oblikovala je industriju, s određenim rutama i zračnim lukama, dogovorenim tipovima zrakoplova, cijenama i frekvencijama, i određenim prijevoznicima. Ukratko, kapacitet većine ruta bio je umjetno zabranjen, troškovi su bili bezobrazno visoki, a ulazak na tržište kompanija koje nisu bile nacionalni prijevoznici bio je gotovo nemoguć. Razne Europske regije ostavljene su postrani, zbog odluka donesenih na nacionalnoj razini, bez mogućnosti za privlačenje zračnih prijevoznika, služeći samo kao točke spajanja velikih europskih čvorišta.

2.1. Liberalizacija zračnog prostora
Deregulaciji u Europi prethodila je liberalizacija zračnog prostora između Irske i Velike Britanije, što je stvorilo uvjete za stvaranje prve niskotarifne zrakoplovne kompanije – Ryanaira. Ryanairu je bilo dozvoljeno ući na rute između tih dviju zemalja, donoseći tako konkurenciju duopolu koji je egzistirao godinama između dviju nacionalnih kompanija – Aer Lingusa i British Airwaysa.

Liberalizacija Europskog zračnog prostora odvijala se u IV Faze (ELFAA
):

I. Prvim paketom liberalizacijskih mjera, 1987., pravila su malo olabavila pa je ograničen utjecaj vlade na smanjenje cijena. Prijevoznicima je dana mogućnost kooperacije unutar granica postojećih zračnih sporazuma.

II. U 1990-tima, takozvani drugi paket mjera liberalizacije, još je više otvorio tržište. Dopustio je svim europskim zrakoplovnim prijevoznicima da prevoze putnike iz/prema svojih  zemalja u zemlje članice Europske unije ( 3. i 4. slobode). Dozvoljene su i  pete zračne slobode - unutareuropski letovi sa zaustavljanjem u trećoj zemlji, kao i pravo ukrcavanja/iskrcavanja putnika tijekom zaustavljanja. Cijene i ograničenja kapaciteta su ukinuta.

III. Trećim paketom mjera, 1993., kojim je stvorena koncepcija „otvorenog neba“, uvedeno je uobičajeno licenciranje prijevoznika i sloboda ulaženja na tržište. Svi prijevoznici u posjedu  odobrene dozvole bili su u mogućnosti raditi na bilo kojoj internacionalnoj ruti unutar Europske unije. Konačno, prijevoznicima je dana mogućnost da sami postavljaju cijene.

IV. Kao dio trećeg paketa liberalizacije, 1997., svi prijevoznici koji su u posjedu ovlaštene dozvole imaju pravo na kabotažu tj. pravo prijevoza na domaćim rutama unutar cijele Europske unije.

Kao rezultat stvaranja jedinstvenog tržišta Europske unije, zrakoplovni prijevoznici konačno su mogli sami odabrati svoje rute, kapacitet, raspored letenja i cijene. Sektor je rastao fenomenalnom brzinom. Miješanje zakonodavstva u ovim odlukama svedeno je na minimum. Komercijalni faktori postali su ključni pri otvaranju i gašenju ruta, povećanju i smanjenju kapaciteta, odnosno cijena. Liberalizacija europskog zrakoplovnog tržišta bila je vrlo uspješna u povećanju konkurencije, izbora putnika i smanjenja cijena.

Nacionalne kompanije nisu pokazale oduševljenje ovakvim novonastalim uvjetima. Očito, prelazak iz reguliranog tržišta, gdje su bili pod snažnom zaštitom Vlade, na otvoreno tržište,  nisu pozdravili.
Otvoranjem slobodnog i jedinstvenog europskog neba Europa je pomaknula svoje granice, ali i stavila veliki posao pred europske institucije, koje sada moraju prevladati zakonodavne razlike između pojedinih država, te omogućiti svim zrakoplovnim institucijama da se nose sa zahtjevima koje donosi budućnost.
U ožujku 2002., čelni ljudi Europske unije i Vlada dogovorili su Lisbonskim ugovorom ambiciozan cilj unapređenja Europske unije kao konkurentne i dinamične ekonomije znanja u svijetu, sposobne ostvariti značajan ekonomski rast, s još više poslova i većom socijalnom kohezijom. Kao rezultat, poticana je konkurencija, produktivnost i stvaranje poslova.

Europska komisija, 2006.,  dala je prijedlog moderniziranja i pojednostavljivanja legalnog okvira, ujedinjujući tri postojeća pravila trećeg paketa u jedan. Vitalno je osigurati da se ovi prijedlozi naprave konstruktivno na dobrima ostvarenim liberalizacijom zrakoplovnog tržišta u Europi, i ne ograničavati daljnji razvoj i konkurenciju. Bilo kakve daljnje regulacije trebale bi biti pažljivo usmjerene na podržavanje neometanog razvoja i konkurencije tržišta.

2.2. Američki uzor
Prva uspješna niskotarifna zrakoplovna kompanija osnovana je u SAD-u 1949. pod imenom Pacific Southwest Airlines. U literaturi se ovaj koncept često nepravedno pridaje Southwest kompaniji osnovanoj 1971., koja je jedina kompanija koja konstantno bilježi profit još od 1973.(Grotte 2005). Kompanija koja je počela kao mala teksaška zrakoplovna kompanija, danas je jedna od najvećih zrakoplovnih prijevoznika u Americi.
Southwest Airlines je predložak za današnje niskotarifne kompanije. Potekla je iz Amerike nakon deregulacije zrakoplovne industrije. Bit niskotarifnih zrakoplovnih kompanija jest smanjenje troškova, što se na kraju očituje u jeftinijim kartama za putnike. Da bi održao smanjenja troškova, Southwest funkcionira prema dva glavna principa po kojima se razlikuju od konvencionalnih zrakoplovnih prijevoznika. Prvo, umjesto da lete prema hub-and-spoke
 sistemu, fokusiraju se na kratke udaljenosti i point-to-point
 letove. Drugo, lete sa samo jednom klasom, sa smanjenom uslugom.

Funkcionirajući prema ova dva načela, postoje različiti načini smanjenja troškova. Slika 1, usporedba je Southwest Airlinesa i US Airwaysa, i daje pregled različitih troškova na jednom prosječnom letu. Smanjenje troškova očituje se u smanjenim troškovima plaća i produktivnijem osoblju, većim frekvencijama letova (u usporedbi s ostalim prijevoznicima), većom produktivnošću koristeći iste tipove zrakoplova s istom opremom, te kraćim vremenom opsluživanja.
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Slika 1. Prosječni troškovi US Airways vs. Southwest Airlines

Izvor: Morell (2005)

Na kraju, uspjeh Southwesta očituje se u njihovoj mogućnosti predviđanja, te jednostavnošću njihova modela. Njihov uspjeh postao je jasan pred kraj 2002., kada su kompanije u Americi imale značajn gubitke, dok je Southwest i dalje profitirao.

2.3. Niskotarifno zrakoplovno prijevozništvo u Europi
2.3.1. Povijest

U posljednjem desetljeću, zrakoplovna industrija doživjela je bitne promjene. Jedna od najvažnijih, bez sumnje, bila je ispunjenje plana jedinstvenog tržišta Europske unije. To je bio početak  skidanja s trona povijesne dominacije velikih nacionalnih prijevoznika i otvorenje tržišta  novim zrakoplovnim prijevoznicima okrenutim niskim tarifama (Slika 2).  Europska zrakoplovna industrija, do tada je bila snažno regulirana i svaka je država posjedovala i štitila svoje nacionalne prijevoznike od konkurencije, koji su tako praktički imali kontrolu nad velikim aerodromima.  Izvješće Europske unije iz 1996. kaže da je 64% svih ruta unutar Europske unije u to vrijeme opsluživala samo jedna kompanija koja je imala status monopola, 30% sa dva operatera i samo 6% ruta je imalo više od dva operatera. Ovo je bio vrlo jasan znak nedostatka izbora u usluzi, rasporedima  i cijenama koja se nudila kupcima, prije nego što se tržište otvorilo. Liberalizacijski program, čije su glavne regulativne promjene zauzimale svoje mjesto postupno od 1992., bio je fokusiran na ispunjenje svog glavnog cilja – povećanja konkurencije na europskom nebu. Jedan od glavnih efekata deregulacije tržišta bio je povećanje konkurencije, koje je prisililo kompanije da ponude bolje cijene, a u isto vrijeme i bolju kvalitetu usluge te učinkovitost. Drugim riječima, ulazak niskotarifnih aviokompanija na tržište discipliniralo je cijene tržišta. Ovo je bila glavna stepenica do takozvane „ demokratizacije zračnog putovanja“, što je dovelo do pojave niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika.
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Slika 2. Rast internacionalnog prometa između UK i Europe 1996-2005

Izvor: CAA
Niskotarifni zrakoplovni prijevoznici, opisani su kao zračni prijevoznici  sposobni ponuditi cijene slične charter kompanijama, ali i komfort i prikladnost ostalih kompanija. Izvješće Europske komisije (2002), naglasilo je, da se uvođenjem konkurencije na već postojeće rute cijene se smanjuju za 10-14%, a u slučaju da je konkurencija niskotarifna aviokompanija, još i više.

Naišli su na potporu mnogih vojnih zračnih luka, koje su nakon pada Istočnog bloka ostale opustošene povlačenjem vojske s tih područja, te si ponudili međusobnu pomoć. Upotreba aerodromske infrastrukture po gotovo besplatnim cijenama, u zamjenu za dovođenje što većeg broja putnika koji će osigurati mogućnost zapošljavanja i oživljavanje regije. Slično  su učinili i zrakoplovni proizvođači, prije svega Boeing, koji se suočio s velikom krizom nakon 11. rujna. Stimulirali su niskotarifne zrakoplovne prijevoznike pod geslom „bolje pomoći niskotarifnim kompanijama,  nego zatvoriti proizvodne linije“.

Njihov uspjeh još je impresivniji ako se uzmu u obzir teške okolnosti svjetskog zrakoplovstva uzrokovane lošim ekonomskim uvjetima, terorističkim napadima, epidemijom SARSA i ratom u Iraku. Radili su, i razvijali se na izvanredan način, unatoč svim faktorima koji su degradirali konvencionalne zrakoplovne prijevoznike. Može se reći čak i da su iskoristili to vrijeme da učvrste svoju poziciju preuzimajući povećanu potražnju za jeftinijim letovima na sebe.

2.3.2. Razvoj
U Europi, razvoj niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika važan je faktor u evoluciji zrakoplovnih mreža, konkurenciji i trendu potražnje. Koncept niskotarifnih zrakoplovnih kompanija utemeljen je u Europi devedesetih, nakon deregulacije zračnog prostora, preko britanskog Ryanaira te Easyjeta, koji su nastavili nadograđivati Southwestov niskotarifni model. Kopirali su njegov jednostavan model, samo što umjesto smanjene usluge nisu ponudili nikakvu uslugu. Tijekom leta putnik mora platiti hranu i piće, nema garancije povrata novca, nema opcije rezervacije a  u slučaju otkaza leta nude samo sjedalo na idućem letu. Ukratko, nema usluge.
 Istraživanjem trenda potražnje u zrakoplovstvu, shvatili su da su jedinični troškovi  prijevoza jako visoki, što uzrokuje visoke cijene zrakoplovnih karata, zbog čega velik dio tržišta nije bio u mogućnosti letjeti. Niskotarifne zrakoplovne kompanije maksimalno su srezale svoje troškove, i ušle na  tržište ciljajući točno na ovaj dio populacije, kroz jako niske cijene. Kao rezultat, velik dio tržišta je odjednom bio u mogućnosti putovati.
[image: image3.emf]
Slika 3. Operativni troškovi zrakoplovne kompanije

Izvor: Air Transport Association 2001.
Operativni troškovi zrakoplovne kompanije prikazani na slici 3 dijele se na direktne i indirektne troškove. Direktni operativni troškovi jesu troškovi vezani uz tip zrakoplova npr. Plaće posade, gorivo, troškovi aerodroma, osiguranje, održavanje... Troškovi leta i posade Easyjeta preko 50% su manji zbog veće gustoće sjedala, postignute bolje iskoristivosti zrakoplova i korištenja manje posade.

U praksi, najveće uštede niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika jesu u njihovim indirektnim troškovima, koji su rezultat protoka putnika. To su većinom troškovi upravljanja i marketinga koji ne ovise o tipu zrakoplova (administracija, provizija, rezervacije i prodaja, station costs). Najveće uštede ostvaruju se fiksnim troškovima. Dok konvencionalne zrakoplovne kompanije imaju ogroman broj zaposlenika, opreme, te iznajmljuju prostore za biznis prostorije i urede, niskotarifni zrakoplovni prijevoznici rade outsourcing
 većine zemaljskog osoblja i osoblja održavanja te zadržavaju minimalan broj osoblja.

Jedini troškovi u kojima niskotarifni zrakoplovni prijevoznici nemaju nikakvih povlastica jesu troškovi goriva, osiguranja i en-route troškovi.

Niža struktura troškova može se izračunati zbrajajući troškove point-to-point mreže, uštede na plaćama, i ušteda od nepružanja nikakvih dodatnih usluga na letu. 

2.3.3. Udio u prometu

Letovi niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika zauzimaju značajan udio Europskog tržišta budući da predstavljaju oko 27% ukupnog prometa Europe (Slika 4). Evolucija njihova razvoja popraćena je stalnim rastom koji je rezultat postupnih promjena nastalih uvođenjem novih i nestajanjem nekih starih prijevoznika. Nacionalni prijevoznici lagano gube tržište. Glavno pitanje je dali će se ritam rasta i tržišna evolucija nastaviti.
U 2008. zbroj svih letova u Europi iznosio je deset milijuna – povećanje od samo 0.1% u usporedbi s 2007. Ovo je prvi put u pet godina da je povećanje broja letova bilo tako nisko. Velika Europska tržišta poput Italije, Velike Britanije i Španjolske zabilježila su smanjenja prometa, dok je istočna Europa, posebno Turska i Poljska, nastavila s povećanjima. Nakon šest godina prosječnog rasta od 3%, Eurocontrol predviđa isto toliko smanjenje u 2009.
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Slika 4. Udio u prometu niskotarifnih zrakoplovnih kompanija u Europi
Izvor: DLR 2008
I nisoktarifni promet doživio je svoj obrat prvi put u 15 godina, s 4,600 letova na dan u studenom 2008 u usporedbi s 4,900 u studenom prethodne godine. U odnosu na Europski promet, udio niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika povećao se s 24% (ljeto 2007) na trenutačnih 27%. Ostalih 73% prometa ostvarili su konvencionalni zrakoplovni prijevoznici i charter kompanije.

Najveći europski niskotarifni prijevoznik i dalje je Ryanair (Tablica 1) sa  7 600 polazaka tjedno iz Europe u srpnju 2008. Premašili su broj letova u usporedbi s istim razdobljem prethodne godine za više od 1000 letova. Pokrivaju više od 1200 ruta. Druga kompanija je Easyjet sa 6 534 odlaska na 639 ruta. Nakon velike pauze slijede ih AirBerlin i Flybe s 3000 polazaka tjedno. 
Tablica 1. Pozicije niskotarifnih zrakoplovnih kompanija u Europi (prema broju letova izvedenih u jednom tjednu u srpnju 2008)

	Pozicija
	Zrakoplovni prijevoznik
	Letovi
	Sjedala
	Rute

	1
	Ryanair
	7,639
	1,443,771
	1,222

	2
	Easyjet
	6,534
	1,026,519
	639

	3
	Air Berlin ( LCC-segment )
	3,485
	543,420
	330

	4
	Flybe
	3,047
	238,714
	300

	5
	Norwegian
	1,564
	239,294
	287

	6
	Aer Lingus
	1,439
	272,993
	167

	7
	Germanwings
	1,434
	206,496
	252

	8
	Meridiana
	1,122
	149,548
	104

	9
	TUIfly ( LCC-segment )
	1,093
	171,492
	230

	10
	Vueling
	1,036
	186,480
	114


Izvor: Deutsches Zentrum fur Luft und Raumfahrt

Više od polovine niskotarifnih kretanja generiraju manje od tri niskotarifna zrakoplovna prijevoznika. Danas nema puno igrača, i samo dva zarađuju pravi novac, tako da, iako se broj operatera stalno povećava, najveći dio tržišta drži nekoliko već dobro utemeljenih operatera (u smislu broja zrakoplova i prevezenih putnika).
U odnosu na broj niskotarifnih letova, Velika Britanija je i dalje destinacija broj jedan (Tablica 2). Iz ove zemlje postoji više od tisuću ruta prema Europi, uključujući domaće letove. Gotovo 10 000 letova je izvedeno u pripadajućem vremenskom okviru. Na drugom mjestu stoji Španjolska s oko 5600 letova i 675 ruta. Njemačka i Italija su na trećem mjestu s oko 5300 tj. 4800 letova.
Tablica 2. Pozicija zemalja u Europi (prema broju letova izvedenih u jednom tjednu u srpnju 2008)

	Pozicija
	Država
	Letovi
	Sjedala
	Rute

	1
	GB
	9,988
	1,447,677
	1,027

	2
	ES
	5,669
	978,970
	675

	3
	DE
	5,327
	795,566
	617

	4
	IT
	4,802
	765,326
	654

	5
	FR
	2,338
	364,944
	349

	6
	IE
	1,841
	348,281
	209

	7
	NO
	1,118
	171,253
	163

	8
	SE
	945
	151,715
	130

	9
	PL
	914
	160,223
	226

	10
	CH
	735
	111,784
	106


Izvor: Deutsches Zentrum fur Luft und Raumfahrt
Od 5600 ruta, više od 4800 opslužuje samo jedan prijevoznik . Na samo oko 390 ruta postoje dva prijevoznika,na 60 ruta 3, i na samo dvije rute natječu se 4 niskotarifna prijevoznika.

Glavni Europski niskotarifni aerodrom je i dalje London Stansted s preko 1600 operacija tjedno u srpnju 2008. Slijede ga Dublin, London Gatwick, Barcelona i Palma.

S obzirom na zimsku sezonu, kompanije najavljuju pauze na nekoliko ruta, uzrokovano visokim cijenama goriva.
2008. godina bila je teška za zračni transport, a 2009. biti će još teža. Kako god, dugoročna potražnja za prometom i dalje će rasti s predviđanjem broja od 18 milijuna u 2030 (Eurocontrol 2007). Ovo nije vrijeme da se gube iz vida dugoročni izazovi i ciljevi, jer izazovi pred nama trebaju odluke i akcije danas. 
Tablica 3. Udio niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika po državama
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Izvor: Eurocontrol
2.3.4. Geografske karakteristike

Mreža

Prostorno su se niskotarifni zrakoplovni prijevoznici prvo razvili u Engleskoj i Irskoj 1995. te ostvarili dramatičan učinak koji s proširio na ostatak zapadne Europe. Od 1997. niskotarifna mreža sve se više približila turističkim odredištima na jugu. Od 2002. mreža se proširila i na istočnu Europu te Skandinaviju. Razvio se cijeli val novih ruta do kontinentalne Europe (Slika5), a slijedile su ga i druge kompanije šireći nove bazne aerodrome na ovom velikom neistraženom području. Nadalje, širenje Europske unije na istočne zemlje značilo je nove prilike za niskotarifne kompanije, da bez ograničenja mogu istraživati ova tržišta.
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Slika 5. Mreža niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika (2000. vs 2006.)
Niskotarifne aviokompanije su uvijek naglašavale da one stimuliraju rast prometa, te da zauzimanjem novih tržišta, stvaraju svoje novo tržište prije nego da kradu klijente konvencionalnim zrakoplovnim kompanijama. Bili su jako uspješni u privlačenju novih putnika, odvraćajući ih od drugih modova prijevoza kao što su vlakovi, autobusi, trajekti... No, situacija sada postaje drugačija, budući da niskotarifne kompanije postaju sve bitnije, uživajući posebno mjesto na zrakoplovnom tržištu i preuzimajući veliki zalogaj s tržišta konvencionalnih prijevoznika.
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Slika 6. Rast novog broja putnika kroz niskotarifne aviokompanije
Izvor: ELFAA (2004)

Dosad je većina niskotarifnih zrakoplovnih aviokompanija pokušavala izbjeći međusobnu konkurenciju. Dok je Ryanair usredotočen na manja tržišta i regionalne aerodrome, Easyjet se bavi većim tržištima  i primarnim aerodromima.

Često se spominje da niskotarifni zrakoplovni prijevoznici ne konkuriraju konvencionalnim zrakoplovnim prijevoznicima već drugim načinima prijevoza. Istraživanje ELFAA-e 2003, udruge koja predstavlja interese niskotarifnih zrakoplovnih kompanija u Europi, dovelo je do zaključka da, ukoliko niskotarini prijevoznici nebi postojali, oko 30% zračnih putovanja ne bi se ostvarilo, ili bi se ostvarilo drugim načinom prijevoza. Iz slike 6  je jasno da su većina putnika niskotarifnih prijevoznika  novi putnici, ili putnici drugih kompanija.
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Slika 7. Podjela niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika u velikim zemljama po učestalosti

Izvor: OAG 2006.

Velika Britanija najveće je, i nastarije tržište niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika u Europi, slijede ju Njemačka i Španjolska, koja trenutno ima najveći rast. Francuska nema većih vlastitih niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika kao posljedica dominacije Ryanaira, brzih vlakova i relativno malog tržišta  Mediteranskih letova u usporedbi sa sjevernijim tržištima Njemačkom, Skandinavijom i Velikom Britanijom Slika7).

Gotovo 40% kretanja bazira se na Velikoj Britaniji. Glavni niskotarifni zrakoplovni prijevoznici imaju bar jednu matičnu bazu u Londonu: u ovom slučaju to su Ryanair, Easyjet i Flybe koji zajedno broje preko 62% kretnji.

Glavni aerodromi

Razvoj niskotarifnih zrakoplovnih kompanija potaknuo je i razvoj sekundarnih aerodroma u blizini velikih Europskih gradova. Posljednjih godina, sekundarni aerodromi  razvili su se na neočekivanim područjima, iako su locirani nedaleko glavnih aerodroma. Niskotarifni zrakoplovni prijevoznici stvorili su svoje paralelne mreže, različite od postojećih na glavnim aerodromima. Istina, većina aerodroma vezana je ograničenjem kapaciteta za zasićenost infrastrukture i lošim slotovima što čini ulazak novih kompanija još težim. Birajući manje zasićene zračne luke, niskotarifni zrakoplovni prijevoznici smanjuju svoja turnaround vremena i dobivaju ekstra letove na najzaposlenijim rutama, time dovode do maksimuma korisnost zrakoplova.  Također, privučeni su aerodromima koji prakticiraju jeftinija slijetanja i sveukupne troškove.

Nekoliko niskotarifnih prijevoznika odlučilo se za slijetanja na velikim aerodromima kao što su Amsterdam, Pariz, Munchen i sl. Da bi predložili alternativu konvencionalnim prijevoznicima specijalnim niskotarfnim uslugama. Primjer je Easyjet, koji je preuzeo Air Lib nakon bankrota da bi dobio slotove na pariškom aerodromu. Ova strategija nije uobičajena, ali nije ni nevažna kad se uzme u obzir šesta pozicija zračne luke u Amsterdamu.

Tri od pet aerodroma s vrha liste nalaze se u Londonu (Tablica 4). London Stansted smatra se glavnom zračnom lukom niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika s više od 390 kretanja dnevno, i predstavlja 70 % svih kretanja aerodroma. Ovaj aerodrom zabilježio je rapidni rast posljednjih godina zahvaljujući upravo niskotarifnim zrakoplovnim prijevoznicima (posebice Ryanairu) te zagušenjima dvaju glavnih aerodroma Heathrowu i Gatwicku.

Tablica 4. Top dvadeset zračnih luka niskotarifnih zrakoplovnih kompanija (tijekom prvih šest mjeseci 2007)
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Izvor: Eurocontrol
2.3.5. Duljina leta i vremenska distribucija

Niskotarifni prijevoznici imaju slične karakteristike, u smislu prosječne duljine i trajanja leta, kao i konvencionalni prijevoznici. 80% niskotarifnih zrakoplovnih kompanija leti ispod dva sata, a više od 95% manje od tri sata. Može se zabilježiti isti trend i kod karakteristika udaljenosti: 60% ih leti na udaljenostima manjim od 500 NM. (Eurocontrol)

Ove brojke potvrđuju da su niskotarifni zrakoplovni prijevoznici usredotočeni na kratke i srednje udaljenosti i da ne utječu na tržište velikih udaljenosti. Ovo je tipično za njihovu strategiju koncentriranja operacija na učestalosti letova s kratkim turnaround vremenima na sekundarnim aerodromima s ciljem povećanja iskoristivosti zrakoplova.

Jedini problem se pojavljuje u distribuciji  vremena polaska niskotarifnih i konvencionalnih prijevoznika  koja su vrlo slična.  Gotovo svi vršni sati pojavljuju se u istim periodima što može rezultirati prekapacitiranošću (Slika 8).

[image: image11.emf]
Slika 8. Raspodjela prometa po vremenu polijetanja
2.4. Karakteristike mrežnih puteva
Ovaj dio istražuje prostorni razvoj niskotarifnih mrežnih puteva. Lokacija mrežnih čvorišta i veze između njih definiraju krajnju strukturu mreže, stoga smo izdvojili nekoliko glavnih karakteristika: strukturu ruta, karakteristike aerodroma...

2.4.1. Struktura ruta

Kratki pregled karakteristika koje mogu utjecati na strukturu rute:

1. Point-to-point

Jedna od glavnih razlika konvencionalnih i niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika jest odabir između point-to-point i hub-and-spoke ruta, i imat će posljedice na prostorno širenje mreže. Slika 9. pojašnjava kako konvencionalni model funkcionira prema hub-and-spoke modelu i generira ekonomiju širokog polja djelovanja.
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Slika 9. (a) Point-to-point mreža  (b) Hub-and-spoke mreža

Izvor: Cox (2000)

Parovi aerodroma (a-b, c-d, e-f) spojeni su kroz čvorište (hub I). Potrebno je šest zračnih puteva koji će stvoriti šest direktnih veza s čvorištem i petnaest indirektnih veza kroz čvorište s drugim aerodromima. U point-to-point mreži teoretski nema indirektnih veza kroz čvorišta. Da bi se spojili svi aerodromi u point-to-point mreži potrebno je petnaest veza, sedam više nego u hub-and-spoke modelu. Ako bi se na primjer hub I htjelo spojiti s hub II, koje bi bilo spojeno s još šest aerodroma, bio bi stvoren total od 78 aerodromskih parova. Različite linije stvaraju veći domet mreže, skupljajući putnike u čvorištima i tako pomažući internacionalnim i interkontinentalnim letovima koji onda mogu letjeti s relativno niskim troškovima i većom učestalošću. Važan nedostatak hub-and-spoke mreže jesu složeni troškovi vezani uz prvu mrežu. Ti ekstra troškovi rastu s transferima putnika na drugi avion, što generira ekstra troškove rezervacije te troškove vezane za prijenos prtljage.

Niskotarifne kompanije mogu uštedjeti na složenim troškovima slijedeći point-to-point model koji se sastoji od direktnih letova do odredišta. Važan nedostatak  ovog modela jest kraći domet mreže, te opsluživanje manje destinacija na jednakim rutama u usporedbi s hub-and-spoke mrežom. Stoga im je neprofitabilno baviti se interkontinentalnim letovima.

2. Udaljenost

Ovdje se pojavljuje razlika zračne udaljenosti između dva odredišta u mreži, te stvarne udaljenosti između dviju točaka. Pojavljuje se bitna razlika između konvencionalnih zrakoplovnih kompanija koje funkcioniraju prema hub-and-spoke modelu, te niskotarifnih zrakoplovnih kompanija koje funkcioniraju prema point-to-point modelu.U prvom slučaju leti se preko čvorišta, što može uzrokovati obilazak, pri čemu će udaljenost biti veća, dok će u  drugom slučaju udaljenost odgovarati gotovo ravnoj liniji. Stoga u Europi prosječna duljina leta kod konvencionalnih zračnih prijevoznika iznosti 3,5h, dok će se kod niskotarifnih prijevoznika raditi o 2-2,5h (Williams 2001).

3. Gustoća

Gustoća je izravno vezana za kapacitet zrakoplova. Kapacitet zrakoplova može se definirati prema raspoloživom broju sjedala, a veći broj sjedala izravno se veže za veći broj putnika po letu. Broj sjedala igra ključnu ulogu u oblikovanju niskotarifne zrakoplovne kompanije. Očito je pravilo da treba štedjeti prostor. Tako Boeing 737-800 kod konvencionalnih zrakoplovnih prijevoznika generalno ima 162 sjedala zbog biznis klasa i cateringa, gdje se kod niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika ta brojka penje na 189 sjedala tj. 17% više. Uzimajući u obzir i veći faktor punjenja nikotarifnih prijevoznika, dolazi do velikih ušteda i kod potrošnje energije za otprilike 25%.

4. Učestalost

Zrakoplovi niskotarifnih zrakoplovnih kompanija pokušavaju što manje biti na zemlji i ostvariti što kraće vrijeme turnaround, što može rezultirati većom učestalošću letova. Još jedna karakteristika koja može utjecati na učestalost jest udaljenost leta. Učestalost se mjeri za svaku rutu, pa što je duža ruta to je manja učestalost.

5. Povezanost

Povezanost označava broj ruta koje spajaju dva aerodroma. Postoji i hijerarhijska struktura različitih ruta u mreži. One koje prevoze veći broj putnika zauzimaju više mjesto na hijerarhijskoj ljestvici te su važnije od onih koji prevoze manji broj putnika.

6. Geografski smjer

Čini se da različite mreže imaju jasne smjerove sjever-jug.
7. Razvoj

Budući da mreža nije statična već dinamična, s vremenom će se mreže razvijati. Mogu se širiti stvaranjem novih ruta, s tim da se neprofitabilne rute ugase.

8. Konkurencija

Konkurencija se može očitovati pri rutama leta ili pak aerodromima. Mi ćemo se pozabaviti konkurencijom vezanom za rute.

Na direktnim i indirektnim rutama konvencionalni prijevoznici snizili su svoje cijene da bi mogli konkurirati niskotarifnim prijevoznicima. Konkurencija je i dobra strategija za suočavanje s niskotarifnim prijevoznicima. Npr. KLM je osnovao Transaviu koja funkcionira kao niskotarifni prijevoznik. Druga, agresivnija strategija jest kad konvencionalni prijevoznici stvore privremenu niskotarifnu aviokompaniju u svrhu izbacivanja konkurentne kompanije sa svojih ruta i zadržavanja monopola.

2.4.2. Karakteristike aerodroma

Prije deregulacije, u nekonkurentnom tržištu, nedovoljna je pažnja posvećivana troškovima zračnih kompanija, direktnim ili indirektnim. Zračne luke bile su dio sistema gdje je odsustvo konkurencije smanjivalo potencijalnu efikasnost. Budući prijevoznici nisu konkurirali oko cijena, povećanja troškova samo su se prebacivala na putnike. Zračne luke bile su dio troškova zrakoplovnih kompanija, a u svijetu nekonkurentih prijevoznika, bez izbora konkurentnih zračnih luka, povećanje cijena ponovno se prebacivalo na putnike. Rezultati zrakoplovne deregulacije u Europi možda su radikalnije utjecali na zračne luke nego na zrakoplovne prijevoznike. Izbor zračne luke, ključni je faktor u opstajanju ili propadanju niskotarifne zrakoplovne kompanije,

Za zračne luke koje su blizu svog kapaciteta, nema koristi od niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika osim u off-peak periodima. Budući da niskotarifne kompanije traže 25 minuta vrijeme opsluživanja, oni možda ni nebi željeli surađivati sa zauzetim aerodromima, čak i po niskoj tarifi. Budući da su njihovi putnici na jednostavnim point-to-point putovanjima, njima je potreban jednostavan aerodrom, a ne složena koncepcija nekoliko terminala, povezivanja i dugih šetnji.

No, s druge strane, menađeri zračnih luka koje imaju viška kapaciteta rado će pozdraviti niskotarifne zrakoplovne kompanije kao nove poslovne partnere. Poslovni aspekti takvog partnerstva uključuju slijedeće faktore: niskotarifne zrakoplovne kompanije imaju dobru povijest u dovođenju biznisa čak i na virtualno prazne zračne luke,  nude ne-zrakoplovne izvore prihoda kao npr. Catering i šoping koji se inače normalno nude na letovima konvencionalnih zrkoplovnih prijevoznika, povećano iznajmljivanje automobila... Prazana zračna luka nije od koristi ni komercijalnim vlasnicima ni zračnim lukama koje su tu da bi promovirale regionalni razvoj. Važan parametar je i činjenica da je kazna za neprihvaćanje uvjeta niskotarifnih zrakoplovnih kompanija gubitak te kompanije i njihovih putnika u korist konkurentnog aerodroma.

Pregled relevantnih karakteristika vezanih za aerodrome u niskotarifnim mrežama:

9. Vrijeme opsluživanja
Vrijeme opsluživanja time utječe na broj letova koji se mogu realizirati u određenom vremenskom periodu. S kraćim vremenima opsluživanjazrakoplov više vremena provodi u zraku čime generira više kretanja. Kratka ta vremena i njihov potencijal da povećaju profit važna je karakteristika niskotarinog modela. Na ta vrijeme utječu faktori kao što su vrijeme taksiranja, trajanje check-in
-a, i učinkovitost zemaljskog osoblja.

10. Kapacitet

Na aerodromu mora postojati dovoljan kapacitet da omogući dolazak niskotarifnog zrakoplovnog prijevoznika, kao i njegov mogući razvoj. Aerodrom mora biti dovoljno velik i zagušenja se moraju izbjeći.

11. Takse

Različite aerodromske takse moraju biti što je moguće niže.

12. Ustanove

Ustanove bi trebale biti usredotočene na niskotarifne prijevoznike te im se prilagoditi. Npr. Catering i dućani su potrebni, budući da niskotarifni prijevoznici na svojim letovima ne nude te usluge (tu leži i poslovna mogućnost za aerodrome), dok lounge za poslovnu klasu neće biti potreban, zračni mostovi, usluge prebacivanja prtljage. Terminalna zgrada sa samo jednim katom osigurava jednostavnost dolaska i odlaska putnika. 

13. Gustoća

Gustoća obuhvaća broj niskotarifnih i komercijalnih prijevoznika koji se koriste određenim aerodromom. Npr. Manji aerodromi mogu biti usredotočeni samo na niskotarifne prijevoznike dok ostali aerodromi mogu primati i ostale.

14. Povezanost

Za hub-and-spoke modele tipično je da čvorišni aerodromi imaju veliku povezanost, dok kod ostalih to izostaje. To nije nužno slučaj s point-to-point modelima.

15. Hijerarhija

Prema veličini aerodromi se dijele na primarne, sekundarne i tercijarne aerodrome u Europi.

16. Potencijalno tržište

Kod odabira potencijalnog tržišta mogu se izdvojiti tri faktora: gustoća populacije, brutto domaći proizvod te broj turista. Očekuje se da kad jedan od tri faktora raste, raste i promet niskotarifnih zrakoplovnih kompanija. Iako niskotarifne kompanije generiraju svoj promet prema potrebama tržišta, područje oko aerodroma je i dalje bitno, jer s dolaskom niskotarifnih kompanija, mnogo turista, koji inače nebi letjeli zbog visokih cijena karata sada kreću na put.

17. Geografska lokacija

Veliki čvorišni aerodrom može se nalaziti u blizini sekundarnog, što je bitna karakteristika. Npr. Ako će niskotarifni prijevoznik biti prvi prijevoznik, koji planira početi letjeti u određenoj regiji, imat će mogućnost biranja između različitih aerodroma. Prijevoznik se uvijek može odlučiti za drugi aerodrom, u slučaju da prethodni ne želi pristati na određene uvjete prijevoznika.

18. Pristup zemaljskoj infrastrukturi
Postavlja se pitanje koliko su zračne lukei povezaei zemaljskom infrastrukturom npr. Brzim vlakovima, budući da su turisti spremni putovati veće udaljenosti da bi letjeli niskotarifnim aviokompanijama i autobusima. Tu aerodromi mogu iskoristiti i povećanje prihoda od iznajmljivanja automobila.

19. Aerodrom i konkurencija

U Europskom zrakoplovnom tržištu čini se da se konkurencija pomiče s velikih čvorišnih zračnih luka do zračnih luka na kojima cirkuliraju niskotarifne kompanije. Jasno je da zračne luke ovise o kompanijama željnim poslovanja s njima. Bez tih kompanija, zračne luke nebi imale tržište.Kad niskotarifni prijevoznik prvi leti u određenoj regiji koja sadržava više zračnih luka, može dobro iskoristiti konkurenciju među zračnim lukama i odabrati onaj aerodrom koji bolje ispunjava njegove potrebe. Niskotarifne aviokompanije će dovesti velik broj putnika koji će potaknuti turistički boom. Regija također profitira zbog povećanih prihoda od poreza. No negativna strana je da konvencionalni prijevoznici mogu demonstrativno odnijeti svoje usluge na drugu zračnu luku.

2.5. Podjela niskotarifnih prijevoznika
Teoretski postoje samo dvije vrste niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika, one koje slijede Ryanair te one koje slijede Easyjet. Ryanair surađuje samo sa sekundarnim aerodromima s relativno malom frekvencijom prometa i fokusira se na nova tržišta bez direktne konkurencije. Fokusira se prije svega na troškove, a ne na tržišta, što uključuje snažan pritisak na aerodrome i opskrbljivače da snize svoje troškove. Easyjet surađuje primarno sa skupljim zračnim lukama s velikom frekvencijom prometa te se fokusira na postojeće, biznis te tržišta turista, kao i na nova tržišta, prihvaćajući konkurenciju drugih prijevoznika. Drugi niskotarifni zrakoplovni prijevoznici slijede jedan od dva ponuđena primjera, iako teže tome da budu potomci velikih prijevoznika, tako da ostaju bez prednosti troškova Ryanair i Easyjet-a.

Tipologija:

1. Kopije Southwesta ( npr. Easyjet)

2. Podružnice kompanija (npr. Snowflake, Buzz)

3. Cost cutter (zračni prijevoznici koji u cilju sniženja troškova umjesto pune usluge nude jednostavniju i jeftiniju uslugu) (Aer Lingus)

4. Različiti čarter prijevoznici (Thomsonfly)

5. Državom subvencionirane kompanije koje se natječu u cijeni (Alitalia)

3. Strategije niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika
3.1. Konvencionalni zrakoplovni prijevoznici
Nakon deregularizacije transportne industrije, konvencionalni model je bio dominantna strategija većine zrakoplovnih kompanija. Istraživanje provedeno (Gillen 2003) pokazalo je da konvencionalni prijevoznici nude tri važne prednosti svojim korisnicima u odnosu na niskotarifne aviokompanije. 
· Prva prednost je što postoji proširena mreža usluge koja je dostupna na različitim mjestima i jednostavno joj se može prići.
· Nadalje, nude visoku kvalitetu usluge vezano za proces prtljege i sistem sjedenja. Mali je rizik da će se prtljaga izgubiti, a različiti letovi su bolje konektirani, smanjujući vrijeme čekanja. 
· I na kraju frequent flyer program je poboljšan. Mnogo pažnje su posvetili alijansama koje nude mnoge prednosti: smanjenje troškova u mnogim aktivnostima, poboljšana služba povezivanja za korisnike, poboljšana reputacija kroz jaki marketing alijansi te povećan broj destinacija.  Još se može dodati da posluju prema hub-and-spoke sistemu nudeći veliki broj destinacija svojim klijentima.

Kojim god sektorom da se bavimo, konkurencija između operatera uvijek će rezultirati nekakvom prilagodbom poslovnog modela prema onom konkurentnom. Šokantno je da je u zadnje vrijeme standard niskotarina kompanija. Ova evolucija pokazuje da većina prijevoznika konstantno revizira svoje modele i prilagođava ih novonastalim tržišnim uvjetima. Glavna reakcija je uglavnom ista za sve prijevoznike – konvencionalni prijevoznici trude se povećati svoju produktivnost i smanjiti jedinične troškove, da bi mogli ponuditi konkurentnije cijene. U dodatku, konvencionalne zrakoplovne kompanije koriste jednu ili više strategija od navedenih:

· Obeshrabrenje potencijalnog ulaza niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika na tržište drastičnim smanjenjem svojih cijena, kombiniranih s povećanjima kapaciteta i programima odanosti (često rezultira ratom cijena).
· Nabavom niskotarifne aviokompanije

· Stvaranjem niskotarifnog zrakoplovnog prijevoznika unutar konvencionalnog
· Prebacivanjem na profitabilnija tržišta

· Radikalna transformacija konvencionalnog prijevoznika u niskotarifnog prijevoznika

Oni koji odluče prijeći na niskotarifni model mogli bi zapasti u nevolje jer nisu u mogućnosti premostiti dugoročne razlike u cijenama. Troškovi će im ostati visoki jer zapošljavaju skuplje pilote, imaju skuplji marketing, takse, management i mnoge druge koji inače rade za konvencionalne prijevoznike.Konvencionalni zrakoplovni prijevoznici često imaju brojne alate na raspolaganju kojima mogu zastrašiti ulaz ili smanjiti konkurentnost novog prijevoznika. Ovi alati uključuju visoke cijene, programe lojalnosti ili zagušenje na najpopularnijim aerodromima. No, ti alati nisu efektni protiv niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika. Oni mogu jednostavno neutralizirati konkurenciju na temelju samo jedne stvari – cijene. 

3.2. Koncept niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika
Liberalizacija zarakoplovnog tržišta i ulazak novih niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika na tržište, natjerala je nacionalne zrakoplovne prijevoznike da se natječu po prvi put. Konkurencija je dovela do nižih cijena putovanja i efikasnije usluge. Kao rezultat, zračni promet je eksplodirao, nakon što je godinama stagnirao kao posljedica nedostatka konkurencije i visokih troškova. Ovakav trend, uvelike je pomogao povećanju direktnih linija među europskim regijama, što je povećalo dolazno ulaganje, turizam i zapošljavanje.

Velika ekspanzija niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika omogućena je njihovom mogućnošću prilagođavanja. Iskoristili su različite metode smanjivanja troškova s ciljem postizanja nižih cijena. Njihove operacije bazirane su na konstantnoj eliminaciji neprofitabilnih linija i uvođenju novih. Prisutnost jake niskotarifne konkurencije ključna je za ovaj period kada se konvencionalni prijevoznici udružuju, i kao rezultat, i dalje ukidaju direktne usluge regionalnim aerodromima i nastavljaju naplaćivati po višim cijenama.

Nije prijevoznik sam po sebi taj koji čini niskotarifnu zrakoplovnu kompaniju, već je model po kojem tvrtka posluje taj koji čini razliku. Tako da je bolje razgovarati o niskotarifnom modelu, koji se temelji na smanjenju bilo kakvih kompleksnih troškova. Smanjenjem tih troškova postaje moguće ponuditi istu kartu po mnogo nižoj cijeni. Ovi kompleksni troškovi sastoje se od niza različitih karakteristika od kojih su najvažnije sažete u donjoj tablici, povezane s konvencionalnim zrakoplovnim prijevoznicima.
Iako donja tablica (Tablica 5) prikazuje jasne razlike među prijevoznicima, u stvarnosti razlike nisu tako jasne kako se čine. Tako neke niskotarifne kompanije počinju nuditi različite usluge na svojim letovima, a komercijalni prijevoznici sve više letova rade prema modelu niskotarifnih prijevoznika. Da bi bilo još zanimljivije, čarteri su počeli nuditi letove tokom cijele godine, regionalni prijevoznici lete internacionalne rute, i oboje prilagođavaju niskotarifne modele svojim potrebama.
Tablica 5.  Glavne razlike niskotarifnih i konvencionalnih zrakoplovnih prijevoznika

	KARAKTERISTIKE
	NISKOTARIFNI ZRAKOPLOVNI PRIJEVOZNICI
	KONVENCIONALNI ZRAKOPLOVNI PRIJEVOZNICI

	Obilježje
	Niske cijene
	Cijena i usluga

	Cijena
	Jednostavna struktura cijena
	Složena struktura cijena

	Distribucija
	Internet, direktni booking


	Internet, direktni booking i prodaja i putem putničkih agencija

	Check - in
	Nema karata
	Nema karata, IATA ugovor o kartama

	Aerodrom
	Većinom sekundarni
	Primarni

	Mreža
	Point-to-point 
	Hub-and-spoke

	Klase
	Jedna klasa
	Više klasa

	Tijekom leta
	Plati za više
	Dodaci su besplatni

	Upotreba zrakoplova
	Vrlo intenzivna
	Prosječno intenzivna

	Tip zrakoplova
	Jedan tip
	Više tipova

	Vrijeme opsluživanja
	25 minuta
	Sporo, u prosjeku 1h 

	Proizvodi
	Jedan proizvod
	Više integriranih proizvoda

	Sekundarni prihod
	Oglašavanje, onboard prodaja
	Fokusirani na primarni proizvod

	Sjedenje
	Stisnuto
	Fleksibilno, rezervacije

	Korisnička podrška
	Loša
	Pouzdana usluga

	Operacijske aktivnosti
	Fokusirani na letenje
	Proširena (održavanje, cargo)

	Ciljna skupina
	Turisti
	Turisti i poslovni ljudi

	Posada
	Minimalna
	


Izvor: O Connel (2005), Williams (2001)
Najveća prednost niskotarifnih zrakoplovnih kompanija leži u njihovom point-to-point načinu putovanja. Direktnim putovanjima na kratkotrajnim letovima povećava se korisnost i uporaba zrakoplova, pitom eliminirajući uporabu dodatnih usluga koji se inače očekuju na dužim relacijama. Šansa gubljenja prtljage time je svedena na minimum, jer ako želiš dalje putovati, potrebno je pokupiti svoju prtljagu i ponovno se checkirati.
Da bi zadržale profitabilnost, niskotarifne zrakoplovne kompanije povećano se okreću prihodima nevezanim za prodaju karata. Tipični primjeri jesu provizije hotela, putnog osiguranja, rent-a-cara, troškovi kreditnih kartica, preteške prtljage, hrana i piće na letu, oglasnih prostora... Imaju agresivne marketinške kampanje čime si osiguravaju dobru promociju. Menađment niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika smatra da se na taj način s jedne strane povećavaju prihodi, a s druge smanjuju jedinični troškovi.

Niži troškovi radne snage još su jedan u nizu smanjenja troškova u usporedbi s konvencionalnim prijevoznicima. Prema  nekim istraživanjima prihodi pilota su u prosjeku 28% niži od tradicionalnih prijevoznika, iako lete 25% vremena više. Osim duljeg letenja, piloti i posada imaju manje vremena za odmor i obavljaju multiple zadatke - planiranje leta, balansiranje, nadgledanje utovara prtljage, točenja goriva, čišćenje, zamjena zemaljskog osoblja... Plaće su većinom flexibilne, baziraju se na broju odrađenih sati, a fiksne plaće su 5-50% niže nego kod konvencionalnih prijevoznika. Kolektivni ugovori se izbjegavaju, a potpisuju se direktni ugovori s a zaposlenicima što opet ide u korist jačoj stranki. No, s druge strane, kompanzacija naglašava plaću baziranu na produktivnosti, koja uključuje proviziju za prodaju na letu za domaćice na letu, kao i plaću pilota baziranu na broju sati letenja unutar granica propisanih standarda maksimalnih radnih sati. Smanjenje troškova osoblja uključuje i outsourcing svih neletačkih dužnosti , zemaljskog osoblja, održavanja i pozivnih centara.
Ostali zanimljivi izvori prihoda jesu financiranje sa strane aerodroma i često od lokalnih vlasti, kroz smanjenje aerodromskih pristrojbi ili drugih financijskih poticaja. Niskotarifni prijevoznici uobičajeno koriste sekundarne aerodrome, koji su u većini slučajeva neiskorišteni. Aerodromi će se potruditi privući pažnju niskotarifnih prijevoznika smanjenjem aeronautičkih troškova. Slično, aktivnosti zračnog transporta generirati će bogatstva koja stoje iza aktivnosti aerodroma kao povećanje regionalnog ekonomskog i socijalnog razvoja.
Birajući sekundarne aerodrome vremena ospluživanja su manja, iznose svega dvadeset pet minuta, što je rezultat izvrsnih slotova kao posljedice manje gužve na aerodromu. Time se izravno osigurava maksimalna upotreba zrakoplova. Smanjeni su troškovi budući da i slijetanje i uporaba gateova manje košta, nadalje, lete većinom rano ujutro ili kasno navečer da bi izbjegli zagušenja i iskoristili niže troškove slijetanja.

Posljednji izvor smanjenja troškova pripada najvidljivijoj domeni niskotarifnih kompanija – korisnička on-board usluga. Niskotarifne kompanije ne osiguravaju besplatnu hranu i piće, ali će ih rado prodati putnicima. Prtljaga se isto dobro kontrolira – obično je dozvoljen jedan komad predane prtljage i jedan ručne, pri čemu je maksimalna težina manja nego kod konvencionalnih prijevoznika. Na taj način, prijevoznik dobiva dodatan prihod, smanjuje vrijeme rada s catering službama na zemlji, kao i ukupnu težinu zrakoplova.

Smanjenje troškova vezano za održavanje i troškove upravljanja postiže se uporabom manjih zrakoplova. Povrh svega, niskotarifne zrakoplovne kompanije posluju s novijim tipovima zrakoplova, koji su ekonomičniji i zahtijevaju manje troškove  održavanja. 2007. članice ELFAA-e radile su s 467 zrakoplova prosječne starosti manje od četiri godine, u usporedbi sa svjetskim prosjekom od jedanaest godina. Uporabom samo jednog tipa zrakoplova uvelike se smanjuju troškovi održavanja, servisiranja i obuke posade.
Tablica 6. Niskotarifni izvori prednosti u troškovima

	Cost reduction
	Cost per seat

	Traditional Carrier
	100%

	Low-cost Carrier

	Operating advantages

	Higher seating density
	-16
	84

	Higher aircraft utilisation
	-2
	82

	Lower flight and cabin crew costs
	-3
	79

	Use cheaper secondary airports
	-4
	75

	Outsourcing maintenance /single aircraft type
	-2
	73

	Product / service features

	Minimal station costs and outsourced handling
	-7
	66

	No free in-flight catering, fewer passenger services
	-5
	61

	Differences in distribution

	No agents or GDS commissions
	-6
	55

	Reduced sales/reservation costs
	-3
	52

	Other advantages

	Smaller administration and fewer staff / offices
	-3
	49

	Low-cost Carrier compared to a traditional carrier
	49%


Izvor: Doganis (2006)
Nude samo jednu klasu bez rezervacije sjedala, čime se potiče putnike da se ukrcaju što ranije, i tako smanje vrijeme koje zrakoplov provede na zemlji. Još jedna prednost leži u check – inu, koji je u tom slučaju mnogo jednostavniji. Ckeck – in je jednostavniji i ukidanjem karata, dovoljno je pojaviti se na šalteru s putovnicom i brojem rezervacije. Više od 97% karata niskotarifnih zrakoplovnih kompanija prodaje se putem interneta, zaobilazeći prodaju putem npr. turističkih agencija i na taj način izbjegavanjem plaćanja provizije posrednicima.

Sve u svemu, niskotarifni zrakoplovni prijevoznici redukcijama dobiju značajno smanjene troškove, a razlika u usporedbi s konvencionalnim zrakoplovnim prijevoznicima može biti i do 50%. Tablica 6 predstavlja prednost u cijeni niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika za glavne troškove, pretpostavljajući da konvencionalni zrakoplovni prijevoznik ima trošak od 100%, i za svaku stavku prikazana je prednost niskotarifnih kompanija.

Sličan rezultat  dolazi i iz analize jediničnih troškova sjedalo/km europskih konvencionalnih prijevoznika ( Tablica 7) te dvije najveće niskotarifne kompanije Easyjet i Ryanair. Konvencionalni prijevoznici imaju značajno više troškove nego oba niskotarifna prijevoznika.

Tablica 7. Troškovi sjedalo/km niskotarifne kompanije vs. Konvencionalni prijevoznici

	Cost per seat-km 
	Index (British Airways=100) 

	Traditional carriers 

	Austrian 
	16.12 
	129 

	Lufthansa 
	14.62 
	117 

	Air France 
	14.52 
	116 

	SAS 
	13.02 
	104 

	Alitalia 
	12.57 
	100 

	British Airways 
	12.57 
	100 

	Iberia 
	9.03 
	72 

	Low-cost Carriers 

	easyJet 
	6.9 
	55 

	Ryanair 
	4.81 
	38 


Izvor: Doganis (2006)

Rezimirajući, niskotarifna formula stvorila je osnove za širenje fenomena niskotarifnih zračnih prijevoznika. Posljednjih godina, mnoge nove kompanije su ušle na tržište, iako ih je i značajan broj bankrotirao u prvim godinama rada.

3.3. Utjecaj niskotarifnog zračnog prijevoza
· Utjecaj na cijene – konkurencija je dovela do nižih cijena putovanja i efikasnije usluge koja se očituje u brojnim pogodnostima za putnike: povećan izbor ruta i kompanija; bolji izbor rasporeda putovanja, frekvencija i destinacija te povećan broj direktnih ruta.
· Utjecaj na okoliš – Niskotarifni modeli imaju eko-prijateljski karakter. Sveli su potrošnju energije i otpadne proizvode na minimalnu razinu. Generalno rade s modernim flotama, baziranim na novoj generaciji Boeinga 737, ili Airbusa A319/320. Ovi zrakoplovi imaju manju potrošnju energije po putniku, i drže se ispod trenutačnih ograničenja buke. Nadalje, često koriste regionalne aerodrome s vrlo malim levelima zagađenja Ne lete po noći, vremena zadržavanja su minimalna pa je i potrošnja goriva smanjena. Uz to imaju i efikasniju konfiguraciju sjedala te veći faktor punjenja. Budući da ne nude putnicima hranu, piće, novine  i ostalo, otpad je smanjen na minimalnu razinu..

· Utjecaj na regionalnu ekonomiju – utjecaj na regionalnu ekonomiju može se sažeti u tri glavne točke:

1. Direktni utjecaj – povećano zapošljavanje na područjima direktno vezanim za zračni promet: prijevoznici (održavanje, catering), zračne luke (dućani, banke, restorani, parking, iznajmljivanje automobila). Zračna luka ubire troškove najma i koncesije od tih poslova, koji se proporcionalno povećavaju kako raste broj putnika. Procijenjeno je da se 1000 poslova otvori na svakih milijun putnika (York Aviation 2004).

2. Indirektni utjecaj – regionalni razvoj proizlazi iz povećanog zapošljavanja i ekonomske aktivnosti u regiji kao rezultat povećanog protoka ljudi, u turističke i poslovne svrhe. Ujednačenija distribucija prometa osigurava sigurnije prihode.
3. Katalitički efekti – pripadaju dolaznim ulaganjima i stimulacijom turizma. Povećanje komercijalne aktivnosti pojačava status regije privlačeći poslovne putnike i turiste, što na kraju ponovno dovodi do rasta u prihodima i zapošljavanju.

· Utjecaj na aerodrome - Niskotarifni zračni prijevoznici zauzimaju regionalne aerodrome, u većini slučajeva smještene u nerazvijenim ekonomskim regijama, nedovoljno poznate, oglašavaju ih te nudeći niske cijene potiču putovanja u tom smjeru.Budući da svaki aerodrom ima određene fiksne troškove, velik broj putnika omogućava pokrivanje tih troškova iz brojnih zrakoplovnih i nezrakoplovnih prihoda. Posljedično, veliki broj putnika u toj regiji ima neupitan pozitivni efekt na rast i širenje aerodroma (Slika 10), što prepoznaju i lokalne vlasti.

[image: image14.emf]
Slika 10. Rast zračnih luka s dolaskom niskotarifnog zrakoplovnog prijevoznika
Takve situacije nude niskotarifnim zrakoplovnim kompanijama moć pregovaranja, pa lako dolaze do boljih uvjeta na aerodromima.

· Sigurnost – Nema dokaza koji bi upućivali na to da niskotarifne zrakoplovne kompanije imaju niže standarde u usporedbi s konvencionalnim zrakoplovnim prijevoznicima. Mnogi rade s mladim flotama, koje nisu samo opremljene najnovijim sigurnosnim tehnologijama, nego i zahtijevaju manje održavanja, što dovodi do ukupnog smanjenja troškova. Veliki napori su uloženi s njihove strane, da bi prevladali uvjerenje kako niske tarife mogu rezultirati manjim ulaganjem i dobili povjerenje putnika koji do sada nisu letili njihovom kompanijom zbog takvih strahova. Takvi napori otkrivaju njihovu svjesnost situacije, pa je malo vjerojatno da bi poduzeli ikakvu akciju koja bi ugrozila njihov level sigurnosti i moguće dovela do bankrota. U dodatku, zračni sektor u globalu mnogo pažnje posvećuje nadzoru i pojačanju pouzdanih praksi održavanja, i nema dokaza koji bi podržali potrebu za dodatnom brigom niskotarifnih aviokompanija.

· Sloboda kretanja – Stvaranje jedinstvenog europskog tržišta tj. slobodno kretanje ljudi unutar Europske unije jedan je od glavnih ciljeva Eropske unije. Rađanje niskotarifnih zrakoplovnih kompanija odvelo je europsku pokretljivost na novi nivo. Dva glavna pokretača bila su niske cijene i nove destinacije. Potaknuli su promjene i generirali promet  na način da su omogućili putovanja ljudima koji inače ili nebi putovali, ili bi putovali drugim načinom  prijevoza. Putovanje radi odmora, kupnje, razgledavanja i kulturnih svrha postala je normalna navika mnogih europskih građana. 

· Konkurencija u prijevozničkom sektoru – izbjegavaju direktnu konkurenciju i generiraju promet na dosad neistraženim tržištima.
· Konkurencija i suradnja s drugim načinima transporta – obično postoji jasna klasifikacija transporta: zračni promet se koristi za internacionalne i domaće rute velikih udaljenosti, željeznica za nacionalni promet i cesta za nacionalni promet gdje ne postoje željezničke usluge, ali to ne znači da nema preklapanja u transportu. Konkurencija zračnog prijevoza s drugim načinima transporta najviše se očituje uporabom brzih vlakova. Brzina je odlučujući faktor konkurentnosti, a slijede je tarife. Kada su brzi vlakovi tek uvedeni u Europu, zračne tarife bile su izrazito visoke zbog tadašnjeg režima. Željeznice su se tu ubacile kao jeftiniji prijevoznik, koji se uz to još nametnuo frekvencijom, višim levelima sigurnosti, točnošću, prostranošću, udobnošću, i ne manje važno, povezivao je centre gradova. Neki prijevoznici već surađuju sa željeznicom, ali zbog prirode poslovanja niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika, malo je vjerojatno da će i oni započeti zajednički rad. Ovaj scenarij iziskivao bi set zajedničkih servisa i sistema, kao sisteme karata, koordinaciju rasporeda, o čemu bi niskotarifni prijevoznici teško razmišljali s obzirom na njihov način poslovanja.

3.4. Trenutno tržište LCC

Udio tržišta niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika dosegao je novi rekord od 27% IFR letova. Zajedno, niskotarifni prijevoznici bili su odgovorni za 69% dodatnih letova u Europi. Ovaj sektor se nastavlja ubrzano razvijati, a kako on raste tako se i poslovni plan redefinira i adaptira. 

[image: image15.emf]
Slika 11. Udio tržišta niskotarifnih zrakoplovnih operacija
Izvor: Eurocontrol
U prvih šest mjeseci 2007. rast prometa bio je 22% veći nego u istom razdoblju prethodne godine. Slika 11 prikazuje i da na kretanja letova velik utjecaj ima sezona, slijedeći istu shemu kao i konvencionalni prijevoznici.
Najznačajniji niskotarifni prijevoznici u Europi članovi su ELFAA-e, koja trenutno broji 11 kompanija članica, među kojima najveće, Ryanair i Easyjet,  skupa prevoze preko 70 milijuna putnika, a sama udruga broji prijevoz više od 100 milijuna putnika i preko 30% prometa u Europi. Uz pomoć preko 900 ruta spajaju više od 200 gradova.
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Slika 12. Udio prometa niskotarfinih zrakoplovnim prijevoznicima po zemljama u Europi
Izvor: Eurocontrol
Slika 12. prikazuje da, isključujući prelete danas postoji sedam zemalja s udjelom prometa niskotarifnih zrakoplovnih kompanija iznad 20% - Irska, Velika Britanija, Slovačka, Poljska, Španjolska, Njemačka i Belgija/ Luksemburg.
3.5. Formula za uspjeh

Uspjeh niskotarifnih zrakoplovnih kompanija je neupitan. Navala niskih cijena privukla je mnogo novih putnika, i potakla one koji i i nače putuju da to čine češće. Rasli su otvarajući nova, inače zapostavljena tržišta, i osvajajući dijelove dugo čuvanog tržišta konvencionalnih prijevoznika. Istina je da su konvencionalni prijevoznici bili žrtve čvrsto reguliranog zračnog tržišta i posljedično niske konkurencije, što je omogućilo tim kompanijama da održavaju svoje visoke cijene, ostvarujući visoke prihode, ali i radeći s vrlo visokim fiksnim troškovima. Niskotarifni zrakoplovni prijevoznici natjerali s ih da snize svoje cijene i skupa s aerodromima postanu učinkovitiji i konkurentniji. Sada putnici mogu putovati po mnogo nižim cijenama. Otvaraju se nova radna mjesta, stimulira se ekonomski razvoj, a putovanja po Europi sada su mnogo jednostavnija.
Tablica 8. daje pregled glavnih indikatora produktivnosti nekih europskih niskotarifnih zrakoplovnih kompanija. Tri kompanije (Ryanair, Easyjet i Air Berlin) dijele 75% prometa.
Tablica 8. Indikatori produktivnosti za niskotarifne zrakoplovne kompanije
	KOMPANIJA
	PUTNICI

	FAKTOR PUNJENJA

	DNEVNI BROJ

LETOVA

	RUTE

	BROJ ZRAKOPLOVA


	Ryanair
	53.3m
	81.2%
	1099
	712
	166

	Easyjet
	41.3m
	83.3%
	1045
	340
	163

	Norwegian
	7.5m
	80%
	200
	140
	36

	Flybe
	6.9m
	/
	520
	163
	69

	Clickair
	6.1m
	68.9%
	150
	55
	25

	Transavia.com
	5.5m
	76.3%
	90
	90
	34

	Wizz Air
	5.1m
	85%
	62
	117
	18

	Sterling
	4.5m
	75%
	137
	124
	26

	Jet2.com
	3.9m
	81%
	104
	90
	30

	Sky Europe
	3.7m
	75%
	107
	77
	15

	Myair.com
	1.5m
	67%
	41
	42
	12

	Sverigeflyg
	0.5m
	80%
	54
	14
	9


Izvor: ELFAA (2008)

Regije, na koje su niskotarifni zračni prijevoznici usmjerili svoje linije, prepoznale su potencijalih tih prijevoznika kao važne socijalno-ekonomske dobročinitelje. Dolazak niskotarifnih zrakoplovnih kompanija rezultiralo je otvaranjem novih radnih mjesta, nekada zanemarene regije našle su svoje mjesto na karti zrakoplovnih destinacija.

3.6. Izazovi
U klimatskom okruženju kontinuiranih promjena i nesigurnosti, zrakoplovne industrije će se u nadolazećim godinama morati suočiti s brojnim problemima i ozbiljnim izazovima. Doganis (2006) je identificirao četiri glavna izazova:

1. Prvi veliki problem s kojim su se niskotarifni zrakoplovni prijevoznici morali suočiti u periodu nakon 2004,  bilo je dramatično bujanje novih kapaciteta, što je stvorilo značajnu prekapacitiranost na tržištu. Kao što je spomenuto ranije, preko 30 novih niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika lansirano je širom svijeta od 2002.
2. Drugi izazov nakon 2004. predstavljao je konstantan pad dohotka. To je bila neizbježna posljedica prekapacitiranosti i povećanog broja ruta, kao i novih politika cijena konvencionalnih zrakoplovnih prijevoznika koji su se snažno borili da zadrže svoj udio na tržištu. To je prisililo potonje da zadrže najniže cijene što inače nebi  bio slučaj.

3. Kontroliranje troškova je treći problem koji se pojavljuje pred niskotarifnim zrakoplovnim prijevoznicima. Brzi rast stavlja kompanijski menađment i organizaciju pod veliki napor, što uzorkuje još teže kontroliranje troškova.

4. Četvrti izazov, također vezan uz cijene, jest pitanje dali bi, i na koji način, niskortarifni zrakoplovni prijevoznici trebali razvijati svoj osnovni model. Dok će povećana konkurencija među prijevoznicima kreirati silazan pritisak na cijene, takvo natjecanje će, s druge strane, gurati zrakoplovne kompanije u nastojanju da uvedu različitosti među svoje prizvode. Ovo bi moglo lako rezultirati povećanjem cijena. Niskotarifni zrakoplovni prijevoznici potrudit će se brendirati svoju kompaniju i uvesti promjene u svoje proizvode.
3.7. Konkurentne strategije niskotarifnih zrakoplovnih kompanija
U odnosu na gornje izazove, niskotarifne zrakoplovne kompanije moraju poduzeti određene mjere da bi osigurale dugoročno preživljevanje: 

1. Vodstvo u cijenama – niskotarifne zrakoplovne kompanije moraju održati značajnu prednost u cijenama u odnosu na konvencionalne konkurente. Moraju osigurati troškove  putnika po kilometru  jeftinije za pedeset centi ili više,  u odnosu na konkurente, kao i nastaviti sa smnjenjem svojih troškova.
2. Strategija razlikovanja – moraju se fokusirati na diferencijaciju svojih proizvoda , što znači da moraju ponuditi i proizvod s nekim dodacima, što se jako cijeni kod putnika u smislu vrijednosti novca.

3. Udio u tržištu i strategija segmentacije tržišta – vezano uz udio u tržištu, moraju osigurati da postanu broj jedan ili dva na većini svojih ruta. Ova dominacija, kombinirana s niskim troškovima, daje im moćnu obrambenu poziciju  u slučaju da novi konkurenti pokušaju ući na tržište, ali i osigurava i jaki priljev novca za daljnju ekspanziju.

4. Ryanair – vođa i inicijator u Europi

Ryanair je danas najveća niskotarifna zrakoplovna kompanija s najduljom povijesti u Europi koja prevozi više od 50 milijuna putnika godišnje (Ryanair 2008). Daljnji cilj im je učvrstiti svoju poziciju vodećeg niskotarifnog prijevoznika kroz konstantna poboljšanja i širenje ponude svojih usluga. Smatraju da imaju prilika za daljnji rast otvarajući nove rute do kontinentalne Europe, povećavajući frekvencije svojih usluga na već postojećim rutama, otvarajući nove domaće rute unutar Europske Unije, razmatrjući potencijalne nove akvizicije u budućnosti, povezujući zračne luke unutar postojeće mreže te osnivajući nove baze u kontinentalnoj Europi.
4.1. Povijest
Uspješna Irska zrakoplovna kompanija striktni je sljedbenik najuspješnije niskotarifne kompanije u svijetu – Southwesta. Osnovali su je 1985 braća Ryan, no, tek je 1991., nakon restrukturiranja postala prva niskotarifna zrakoplovna kompanija u Europi. Krajem prve godine poslovanja, prevezli su 5000 putnika i imali 57 zaposlenika. Svoju prvu priliku dobili su nakon deregulacije, kada je Irska vlada odlučila dodjeliti rutu Dublin – London još jednom operateru. U to vrijeme, Ryanair je bila jedina kompanija s potrebnim dozvolama i osigurala si je posao bez problema Ubrzo su shvatili da bi mogli učvrstiti svoju poziciju nudeći jeftine zrakoplovne karte. Postupno su zamijenili svoju staru flotu, da bi konačno krajem 1986. učvrstili svoje rute. Pravi procvat su doživjeli kada je, mladi biznismen, Michael O Leary, preuzeo je čelo firme, te nakon posjeta Southwestu zaključio da bi njegova kompanija trebala slijediti jednaki model. To je bila prekretnica za Ryanair, koji otada proporcionalno raste. Slika 13 pokazuje Ryanairov rast putnika, uključujući vrijeme kada su se konvencionalne kompanije borile s padom prometa uzrokovanog već spomenutom serijom događanja.
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Slika 13. Povećanje prometa Ryanaira (u milijunima)
Izvor: Ryanair

Iako su počeli raditi desetljeće prije, revolucija je počela tek nakon otvaranja jedinstvenog europskog tržišta koje ima je omogućilo širenje svojih usluga pri većim frekvencijama. Daljnja ekspanzija dogodilase paralelno s razvojem interneta i razvoja u tehnologiji menađment sistema prihoda i kapaciteta koji je donio velike uštede za kompanije koje su ih dalje mogle prenostiti na putnike, potičući boom u kapacitetu zrakoplova.
Ulazak Ryanaira na rute između Velike Britanije i Irske odredilo je kraj monopola Aer Lingusa – nacionalne zrakoplovne kompanije. Na početku potonji nije gledao na Ryanair kao na potencijalnu konkurenciju i zadržao je labav stav u odnosu na novog konkurenta. Ryanair je rađe nego da preuzme njegove putnike, pomogao stvoriti novi promet na glavnim rutama. Najzaposleniji aerodromi u Europi, Dublin i London, zabilježili su nakon dolaska Ryanaira na tržište izvanredan porast prometa od 19% na godinu (Kangis, O Reilly 2003), za razliku od dosadašnjeg jedva zamjetnog, dok se promet na novim rutama nakon dolaska Ryanaira povećava sa 100% na 300% unutar nekoliko godina. 

Od 1991. Ryanair je postala ambiciozna zrakoplovna kompanija željna širenja. Dobro su prihvatili prednosti deregulacije u Europi da bi se širili, razvijajući nove rute i destinacije krz Irsku, Veliku Britaniju, i kontinentalnu Europu. Danas se Ryanair i njegov glavni konkurent u Europi, Easyjet, bore za glavnu poziciju u niskotarifnom sektoru, ali s vrlo različitim strategijama. Dok se prvi usredotočava na ulaske na nova tržišta, odnosno stvaranje novih ruta, drugom je prva zadaća povećanje učestalosti na postojećim rutama.

4.2. Strategija

Ryanairova strategija je jednostavna: ne nude nikakve dodatne proizvode, za jako jeftinu kartu svima. U biti, umjesto da diskriminira putnike u različitim segmentima, Ryanair tretira sve kupovno svjesne putnike jednako. Uspjeh kompanije pripisuje se nemilosrdnoj odlučnosti menađmenta da se posveti samo niskotarifnom modelu, ukidajući sve nepotrebne troškove i predaje ih putnicima u obliku nižih cijena.
Danas se Ryanair smatra najefektivnijom kompanijom po pitanju cijena u Europi,  koja je postigla konkurentnu prednost po principu niskih tarifa, osiguravajući ponudu po  najnižim cijenama, puneći sjedala i osiguravajući maksimalni kapacitet. Prema Lawtonu (2002) Ryanair je u mogućnosti ponuditi niže cijene:

· Koristeći sekundarne aerodrome koji naplaćuju niže troškove i ujedno zaobilazeći zagušenja povećavajući time točnost i turnaround vremena

· Korištenjem standardizirane flote – smanjuju se troškovi treninga, jeftiniji zrakoplovi i njihovi dijelovi zbog povećano opega kupovine te niži troškovi održavanja. U posljednjih nekoliko godina Ryanair je kupio svoju flotu 737-800 po vrlo povoljnim cijenama u vrijeme kad su zrakoplovni proizvođači tipa Boeing rado snižavali cijene u svrhu održavanja posla (BBC News 2003)

· Radeći pod point-to-point uvjetima, i ne nudeći transfer putnika i prtljage 

· Povećavajući upotrebu zrakoplova – veća efikasnost troškova kroz povećani kapital produktivnosti

· Naplaćujući hranu, piće i ostale dodatke – okrenuli su ono što je inače izvor troškova u centar profita

· Osiguravajući samo jednu klasu – povećan kapacitet sjedala u zrakoplovu

· Nema frequent flyer programa – smanjenje administrativnih i operativnih troškova

· Smanjujući troškove osoblja – smanjivanje broja zaposlenih i plaćanje po produktivnosti

· Outsourcing potrebnih operativnih usluga kao što su zemaljske operacije i održavanje – izbjegavanje visokih kapitalnih ulaganja povezanih s tim uslugama

· Eliminirajući sve veze s putničkim agencijama i prisvajajući samo model direktne prodaje

Zadnja usvojena mjera jest poticanje putnika da putuju s manje check-in prtljage, i time smanjujući troškove usluga check-ina i prtljažnih službi. S ovim ciljem usvojili su nova pravila o limitima prtljage:

· Povećana je količina ručne prtljage sa 7 na 10 kilograma po putniku

· Reducirana je check-in prtljaga sa 20 na 15 kilograma

· Povećana je cijena viška prtljage sa 4 na 4.5 funti po kilogramu

Postoji i opcija web check in-a za putnike bez prtljage.

Nadalje, limitirali su sve dodatne opcije u zrakoplovu naručujući sve zrakoplove bez sjedala s pomičnim nasonjačem, zastora za prozore, počivala za glavu i đepova u sjedalima. Zrakoplovni analitičari potvrdili su da je to pametna akcija u svrhu rezanja viška troškova (BBC News 2004). U biti, nepodesivim sjedalima kompanija će uštedjeti na zamjenama pokvarenih, đepovi u sjedalima smanjit će troškove čišćenja i smanjiti turnaround vremena.

Kao posljednje, u cilju povećanja prihoda na letu, Ryanair razmišlja o uvođenju televizora na pozadini sjedala, koji bi dozvolili putnicima pristup plaćanjem filmova i igara.

Kao najstarija niskotarifna zrakoplovna kompanija uživaju mnoge prednosti kao što su iskustvo i prepoznatljiv brand. Smatraju se kao broj jedan. u najnižim cijenama, točnosti, broju otkazanih letova i  izgubljene prtljage.

Prema Lawtonu (2002) postoje četiri glavna aspekta strategija koji su pomogli Ryanairu da uspije:
· Fokus cijele kompanije na kontinuirano smanjenje troškova

· Transver nastale ušteđevine na daljnje smanjenje troškova i ciljanje na mjesto lidera na tržištu

· Njegove niske cijene dopuštaju stimulaciju potražnje i rast prometa na njihovom tržištu

· Konstantne inovacije lansiranjem novih ruta koje su konvencionalni prijevoznici zanemarili

4.3. Trenutno stanje
4.3.1. Destinacije

Danas Ryanair ima 11 baza i leti na preko 1000 ruta između 145 aerodroma u dvadeset i sedam Europskih zemalja (Ryanair, 2008). Zračna luka Stansted u Velikoj Britaniji  im je glavna baza, i od 1989 kad je zauzeo prvu Stansted – Dublin rutu, ovaj aerodrom je narastao i postao meka za sve niskotarifne zrakoplovne prijevoznike.
[image: image18.emf]
Slika 14.  Ryanairove trenutne destinacije
Izvor: Ryanair
4.3.2. Putnici
Na slici 13. prikazano je povećanje putnika Ryanaira kroz posljednjih osam godina. Prijevoznik koji je počeo s 5000 putnika prve godine rada danas je najveći prijevoznik u Europi.  Na slici 15. vidljivo je predviđeno povećanje broja putnika i flote zrakoplova kroz narednih nekoliko godina. S obzirom na rast putnika od 20% godišnje u posljednjih nekoliko godina, nitko ne sumnja u ispunjavanje tog cilja.
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Slika 15. Predviđeno povećanje broja putnika i flote Ryanaira
Izvor: Ryanair
4.3.3. Flota

Velike ambicije za rast koje ima Ryanair lako je predvidjeti promatrajući broj flote i planove za kupnju zrakoplova zadnjih nekoliko godina. 
1998 imali su flotu od 21 Boeing 737-200A, dogovorili su s Boeingom kupnju 25 novih Boeinga 737-800 plus 20 koje će im isporučiti u fazama. U 2002, već posjedujući 21 Boeing 737-200 i 20 Boeinga 737-800, kompanija je dogovorila s Boeingom kupnju 150 novih Boeinga 737-800 s ciljem zamjene postojeće stare flote i dopuštajući željeni rast putnika od 30-50% godišnje. 2003. bazirano na reviziranim planovima finalizirali su 100 novih Boeinga 737-800, koji će im dopustiti kompaniji postizanje njihovog glavnog cilja- da postanu najveća Europska zarakoplovna kompanija do 2012.
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Slika 16. Flota Ryanaira

Izvor: Ryanair
Dodatno, kao rezultat velike želje za širenjem,  2003. Ryanair je otkupio manjeg rivala - kompaniju Buzz, preuzeo 21 novu rutu (do Njemačke, Nizozemske, Španjolske i Francuske), i učvrstio svoju poziciju na zrakoplovnom tržištu.
4.4. Sustav sigurnosnog menađmenta
Nema dokaza koji bi upućivali na to da niskotarifni zrakoplovni prijevoznici imaju niže standarde u usporedbi s konvencionalnim zrakoplovnim prijevoznicima. Mnogi rade s mladim flotama (Slika 17), koje nisu samo opremljene najnovijim sigurnosnim tehnologijama, nego i zahtijevaju manje održavanja, što dovodi do ukupnog smanjenja troškova. Veliki napori su uloženi s njihove strane, da bi prevladali uvjerenje kako niske tarife mogu rezultirati manjim ulaganjem i dobili povjerenje putnika koji do sada nisu letili njihovom kompanijom zbog takvih strahova. Takvi napori otkrivaju njihovu svjesnost situacije, pa je malo vjerojatno da bi poduzeli ikakvu akciju koja bi ugrozila njihov level sigurnosti i moguće dovela do bankrota. U dodatku, zračni sektor u globalu mnogo pažnje posvećuje nadzoru i pojačanju pouzdanih praksi održavanja, i nema dokaza koji bi podržali potrebu za dodatnom brigom niskotarifnih aviokompanija.
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Slika 17. Prosječna starost flote niskotarifnih zrakoplovnih kompanija u godinama

Izvor: ELFAA (2008)
4.4.1. Regulativa

Kao irski prijevoznik s rutama do Velike Britanije i ostalih zemalja Europske unije, Ryanair je podležan kako Irskoj, tako i regulaciji Europske unije, koja je prije svega implementirana:

· ministarstvom prometa, 
· IAA - Irish Aviation Authority – odgovorna za operacione i regulatorne funkcije te službe vezane za sigurnost i tehničke karakteristike zrakoplovstva u Irskoj.
· JAA - Joint Aviation Authority – predstavlja civilnu zrakoplovnu vlast zemalja članica EU koje su se dogovorile surađivati na razvoju i implementaciji uobičajenih sigurnostno-regulatornih standarda i procedura. Svrha im je osigurati visok i konstantan standard sigurnosti. 
· EASE - European Aviation Safety Agency – agencija Europske unije kojoj su dane određeni regulatorni i izvršni zadaci na području zračne sigurnosti – svrhe odrediti standarde da bi se osigurali najviši standardi sigurnosti, nadgledati jedinstvenu primjenu širom Europei promoviranje na globalnoj razini. 
Menađment vjeruje da je trenutna regulacijska politika karakterizirana povećanom osjetljivošću na teme sigurnosti i zaštite kao i povećanim intenzitetom revidiranja procedura vezanih za sigurnost, trening i opremu nacionalnih i europskih vlasti.
4.4.2. Sustav sigurnosti

Sigurnost Ryanaira prioritet je za kompaniju kao i za menađment. Njihova predanost započinje zapošljavanjem i treningom kvalificiranog osoblja održavanja, kao i trening posade zrakoplova, te održavanje zrakoplova u skladu s najvišim Europskim zrakoplovnim standardima.

Tijekom svojih 25 godina rada, Ryanair nije imao nijedan incident koji je uključivao veću ozljedu putnika ili članova posade(Ryanair 2006). Predanost sigurnosnim operacijama manifestira se kroz procedure sigurnosnih treninga, ulaganje u opremu vezanu za sigurnost te usvajanje internacionalnih povjerljivih sistema izvještavanja za probleme sigurnosti. U sklopu kompanije osnovali su odbor za zrakoplovnu sigurnost koji revizira i raspravlja sve teme vezane za sigurnost. 
Trening letenja orijentiran je na prevenciju nesreća i pokriva sve aspekte letačkih operacija. Održavaju potpunu kontrolu nad sadržajem i prebacivanjem znanja na svu posadu zrakoplova. Sve programe treninga odobrila je Irska zrakoplovna vlast IAA, koja redovito revizira standarde kontrole operacija i treinga posade s ciljem usklađivanja s potrebama JAA.

Sva flota Boeinga 737-800, koje je Ryanair kupio, ili planira kupiti, certificirani su za kategoriju IIIA slijetanja (automatsko slijetanje s minimalnom horizontalnom vidljivošću od 200m i bez vertikalne vidljivosti). Iako teže održati svoju flotu način niskih troškova (DUMM), niskotarifne strategije ne protežu se na područja sigurnosti, održavanja, treninga ili kontrole kvalitete zrakoplova. Rutinsko održavanje i popravke zrakoplova, koji se obavljaju u Dublinu, Londonu, Glasgowu, Shannonu i Milanu, obavlja Ryanair i službe održavanja zrakoplova odobrene JAR-om 145, Europskim zrakoplovnim standardom za održavanje. 
Ryanair trenutno ima ugovor s kompanijama koje obavljaju dubinsko održavanje, temeljiti pregled motora i rotacijskih dijelova, koje imaju ugovor s brojnim drugim zrakoplovnim kompanijama, uključujući British airways i Air Lingusom. Dodjeljuju im ovlaštenog mehaničara (Part 145/JAR) koji nadgleda temeljiti pregled i autorizira temelje preglede motora koje izvodi treća strana.
Imaju  opsežan i dokumentiran sistem sigurnosnog menađmenta. Menađment ohrabruje posadu leta da prijeve bilo kakav problem vezan za sigurnost kroz „Safety Alert Initial Report“ program ili povjerljivi sistem izvještavanja, koji je dostupan kroz urede koji se bave problemima sigurnosti. Povjerljivi sistem izvještavanja daje mogućnost posadi leta da direktno glavnom menađmentu prijave bilo kakav događaj, grešku ili nesklad u letačkim operacijama koji ne žele prijaviti putem standardnih kanala. Takav program dizajniran je s ciljem povećanja svjesnosti menađmenta o problemima s kojima se može susresti posada u svojim svakodnevnim operacijama. Menađment koristi te operacije u svrhu modificiranja procedura i poboljšanja letačkih standarda operacija.
Na svakom Boeingu 737-800 instaliran su Operational Flight Data Monitoring (OFDM) sistem, koji automatski osigurava povjerljivo izvješće o procedurama koje slijede piloti. Svrha ovog sistema jest nadzirati trendove operiranja i informirati menađment istog časa kada se prijeđe operativni limit. Analizirajući ta izvješća, menađment je u mogućnosti identificirati potencijalna područja rizika i poduzeti korake da se isprave moguće devijacije uobičajenih procedura,  tako osiguravajući slaganje  s Ryanairovim sigurnosnim standardima.

4.4.3. Održavanje i popravci
Odjel za osiguranje kvalitete bavi se cjelokupnim nadzorom svih aktivnosti održavanja u skladu s JAR-om 145 za zrakoplovno održavanje, te standardima utvrđenim EASA-om .
Ryanair je i sam ovlašteni poslodavac održavanja i osigurava svoje službe rutinskog pregleda zrakoplova i popravka, izuzev predviđenog dubinskog pregleda. Također provode određene provjere na zrakoplovu, prijeletne, dnevne i tranzitne u nekoj od svojih baza, kao i A i B  preglede u svojoj bazi u Dublinu. Održavanje i popravci koji mogu biti potrebni dok je zrakoplov lociran na nekoj od zračnih luka koje Ryanair opslužuje  osigurani su odobrenim osobljem održavanja koji pružaju te usluge na aerodromu.. Zrakoplov se svake večeri vraća u svoju matičnu bazu, gdje ga pregledavaju Ryanairovi ovlašteni inžinjeri (Bruxelles, London, Stockholm, Rim i Frankfurt).

2006. operativna je postala Ryanairova ustanova za održavanje sagrađena preko dva hangara u njihovoj bazi u Glasgowu, isprva postavljena za A preglede Boeinga 737 – 800, a danas i za dva lagana C pregleda.
Sve dubinske preglede nastaviti će obavljati treće stranke.
5. Status niskotarifnog zrakoplovnog prijevozništva u Republici Hrvatskoj
O utjecaju pojedinih oblika prometa na razvoj turizma, a posebice utjecaju zračnog prometa ne treba puno govoriti. Pa ipak, bibliografija hrvatskih autora na tu temu relativno je siromašna. Autori, prvenstveno iz područja prometnih znanosti ponajviše se bave problematikom zračnog prometa i održivog razvoja. 
Hrvatska se nalazi na raskrižju zračnih putova između europskog istoka, juga i zapada. Upravo zato zračni promet može biti karika za gospodarski razvoj Hrvatske, ali i cijele regije. Broj prevezenih putnika u stalnom je porastu, a zanimanje za Hrvatsku kao vrhunsko turističko odredište iz dana u dan je sve veće. Predstavnici hrvatskih zračnih luka još do prije nekoliko godina na međunarodnim su skupovima tražili razgovore s niskotarifnim prijevoznicima, a situacija se danas mijenja jer upravo takve kompanije danas dolaze u Hrvatsku.
5.1. Tržište

Iako u svijetu posluju već više od desetljeća,  u Hrvatsku  fenomen niskotarifnih zrakoplovnih kompanija dolazi s nekoliko godina zakašnjenja. Razlog treba prvenstveno tražiti u veličini tržišta, odnosno u činjenici da je ukupan godišnji broj prevezenih putnika u Hrvatskoj manji od desetine putnika koji godišnje prođu svjetskim zračnim lukama. Prvi niskotarfini zrakoplovni prijevoznik sletio je iz Londona u Pulu 2006. Bio je to Ryanair. Danas u hrvatske zračne luke slijeće petnaestak  niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika, ali karakterizira ih sezonalnost. Veći broj linija i različitost destinacija nesumnjivo bi dopridonijeli i boljoj popunjenosti hotelskih kapaciteta, ali zračna luka je samo jedna karika u lancu proizvoda turističke usluge. Potreba je proširivanja ponude na rano proljeće i kasnu jesen, ali tada turistička ponuda kod nas nije takva da bi zainteresirala veći broj putnika. Zbog toga je potrebno ostvariti suradnju svih institucija koje rade na promociji turizma.
Hrvatska ima čak sedam zračnih luka sa statusom međunarodne zračne luke, ukupnog prometa 4,5 milijuna godišnje. No, s time ne možemo biti zadovoljni jer još nismo dosegnuli razinu od prije Domovinskog rata. Uz nastavak rasta od 10 posto godišnje, koji bilježimo već nekoliko godina, dosegnut ćemo tu brojku oko 2010. godine. A potom, nakon značajnih investicija u infrastrukturu i prelazak tih razina. Sasvim je realno za očekivati da će se priključenjem Europskoj uniji zračni promet u hrvatskim zračnim lukama značajno povećati, te da će biti nužna ulaganja u proširenje kapaciteta hrvatskih zračnih luka.
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Slika 18. Kretanje broja putnika u zračnom prometu Hrvatske 2003-2008. godine

Izvor: MMPI
Analiza podataka o broju putnika pokazuje kako postoji značajan trend rasta broja putnika (Slika 18), a jedini pad zabilježen u posljednjih 10 godina uzrokovan je kosovskom krizom. 
Promet u zračnim lukama prosječno je rastao po stopi od 9,2 posto godišnje. Prema očekivanjima stručnjaka, broj putnika već 2010. trebao bi premašiti osam milijuna, a 2012. godine kroz hrvatske zračne luke  trebalo bi proći i više od 10 milijuna putnika.Rast ukupnog broja prevezenih putnika posljedica je prvenstveno rasta broja putnika prevezenih u međunarodnom prometu. 
Open sky sporazumom uvela se potpuna liberalizacija zračnog prometa između dviju država, što u praktičnom smislu znači da zračni prijevoznici obiju ugovornih strana samostalno, bez uplitanja države, s mogućnošću partnerskog komercijalnog dogovora određuju gradove na vlastitom, i državnom području drugih ugovornih strana, koje će takvim prometom biti obuhvaćene. Ugovorne strane određuju učestalost takvog letenja, tip zrakoplova koji će se koristiti te tarife po kojima će se prodavati te usluge.

Istodobno, sporazumom se određuje pravo obiju strana na „safety assessment“, odnosno provjeru ispunjavanja međunarodnih zrakoplovnih standarda ICAO-a, što je i uvjet za korištenje prava iz tog sporazuma.

Ovaj sporazum predstavlja tek prvu fazu i nezaobilazan uvjet za zaključenje još složenijih sporazuma između Europske unije i Hrvatske koji se tek trebaju postići na putu potpunog usklađivanja zakonodavstva u području zračnog prometa, a koji će rezultirati potpunom liberalizacijom zrakoplovnog tržišta. Na ovakav način Republika Hrvatska se obvezala otvoriti svoje zrakoplovno tržište svim zrakoplovnim kompanijama Europske unije, bez obzira na nacionalnost kompanije i liniju koju ta kompanija planira otvoriti.

Uz tako velik broj niskotarifnih aviokompanija, kao i činjenicu da uz Croatiu Airlines postoji još nekoliko domaćih aviokompanija, slika o borbi za putnike postaje jasnija. U Croatii Airlinesu smatraju da dolazak takvih kompanija predstavlja izazov s kakvim su već dugo suočeni u međunarodnom prijevozu, ali da se s obzirom na različite vrste usluga koje nude, ipak mogu nadopunjavati. S druge strane, smatraju da nije u redu da zračne luke pod jednakim poslovnim uvjetima daju usluge Croatii Airlines i bilo kojem drugom niskotarifnom prijevozniku koji ima jedno slijetanje dnevno u turističkoj sezoni, nasuprot njima koji imaju desetak slijetanja i uzlijetanja svakog dana u godini. Država tvrdi da neće po svaku cijenu štititi domaće prijevoznike. Važno je da se dogodi napredak koji će nekima sigurno smetati, ali će koristiti građanima i povećati promet na domaćim aerodromima. 

5.2. Zračne luke
Niskotarifne zrakoplovne prijevoznike u najvećoj mjeri karakterizira sezonalnost prometovanja u pojedinim hrvatskim zračnim lukama. U zračnoj luci Pula niskotarifni zračni prijevoz odvija se samo tijekom turističke sezone. S druge pak strane niskotarifni prijevoznik u Zagrebu prometuje isključivo u zimskom dijelu godine. Možemo pretpostaviti da za takvo poslovanje postoje dva razloga. Prvi je činjenica da je Zagreb turistički znatno atraktivniji i posjećeniji u razdoblju od listopada do travnja, a drugi je da niskotarifna kompanija na taj način pokušava pronaći potencijalne korisnike među poslovnim putnicima.
 U drugim europskim državama niskotarifni zrakoplovni prijevoznici ne slijeću u primarnim zračnim lukama već u sekundarnim. Pod sekundarnim zračnim lukama smatraju se svi aerodromi s prometom manjim od 4 milijuna putnika. Iako bi zračne luke u Zadru, Puli, Osijeku i Rijeci doista mogle biti sekundarne, i namijenjene slijetanju niskotarifnih prijevoznika, a zračne luke Zagreb, Dubrovnik i Split primarni, na koje takvi zrakoplovi nebi slijetali, u Hrvatskoj nema podjele na primarne i sekundarne zračne luke.
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Slika 19. Kretanje broja putnika na glavnim zračnim lukama Republike Hrvatske

Izvor: MMPI
Zračna luka Zagreb
Jedina zračna luka koja je relativno ravnomjerno opterećena i ljeti i zimi jest Zračna luka Zagreb. U posljednjih desetak godina pomalo gubi svoj dominantan položaj. Dok je  1996. godine ostvarivala tek nešto manje od 60  posto zračnog prometa, sada je njen udio u ukupnom prometu nešto manji od 40 posto.
Prva niskotarifna zrakoplovna kompanija u Zagrebu bio je Germanwings, danas njegove linije sa Zagrebom pokrivaju  gotovo sve veće njemačke gradove (Berlin, Koln, Dresden, Leipzig, Munchen, Stutgart, Zurich), ali i veze s Lisabonom, Madridom, Stockholmom, Palermom i još nekolicinom europskih gradova. Nedavno mu se pridružio i Wizzair s linijama do Londona.
Sadašnji terminal neadekvatan je  već i sada, a s obzirom na promet, upola manji nego bi  trebao biti. Sukladno razvojnoj strategiji grada Zagreba, gradit će se novi terminal za redovni zračni promet kapaciteta 3,3 milijuna putnika. Stari je terminal predviđen za jeftinije prijevoznike. Osim novog terminala predviđena je i gradnja hotela preko puta aerodromske zgrade te velikog trgovačkog centra i parkirališta.
Zračna luka Split i Zračna luka Dubrovnik
Ostale zračne luke imaju veliki promet u ljetnim mjesecima, dok je u ostatku godine taj broj znatno niži. To je veliko opterećenje za njihovu infrastrukturu jer broj slijetanja u Dubrovnik i Split svake godine sve veći, a veliki broj putnika koji prolaze aerodromskim zgradama mogu znatno usporiti protočnost. Zračne luke su male, neopremljene i neadekvatne za promet koji  im predstoji. Stoga se u većini zračnih luka na Jadranu planira ulaganje upravo u infrastrukturu koja bi trebala pomoći  bržem funkcioniranju putničkog prometa.

Splitsku Zračnu luku, kao i većinu primorskih aerodroma, opterećuje velika ovisnost o turističkim dolascima i velika vršna opterećenja, posebice u ljetne dane vikenda. Najbrojnije niskotarifne kompanije odabrale su upravo ovu zračnu luku. Redovito ima slijeće Germanwings, ali i Intersky (Friedrichshafen i Graz), Sky Europe (Bratislava, Kosice, Prag, Beč), Easyjet ( Bristol, Geneva, London, Milan), Fly Norweigan ( Bergen, Copenhagen, Oslo, Stavanger, Stockholm, Varšava i Trondheim), Flybe ( Birmingham i Southampton) i Jet2 (Newcastle), Sterling ( Copenhagen) i  Air Berlin ( Dusseldorf).
Kako je ukupni kapacitet aerodroma 1,3 milijuna, pripremaju se za proširenje stajanke. To će stajati 10 milijuna eura, a iduće godine započele bi pripreme za 40 milijuna eura vrijedno proširenje terminala. Najaktualnije je proširenje prostora stajanki, jer trenutačno može primiti samo 10-ak velikih komercijalnih zrakoplova.

Zračna luka Dubrovnik je 1996. godine ostvarivala udio manji od 10 posto, a sada ostvaruje gotovo četvrtinu putničkog prometa u Hrvatskoj. Većina niskotarifnih zrakoplovnih kompanija slijeće baš u tu zračnu luku: Germanwings (London, Berlin, Koln, Dresden, Dublin, Leipzig, Munchen), Sky Europe ( Bratislava, Prag, Beč), Fly Norwegian ( Bergen, Oslo, Stavanger, Stockholm, Trondheim, Varšava), Easyjet (Berlin, Geneva, Liverpool, London, Milan, Paris), Flybe (Belfast, Birmingham, Exeter, Glasgow, Jersey, Southampton), ali i manje kompanije poput Clickaira (Barcelona) i Jet2 (Belfast, Leeds). 

Tijekom Domovinskog rata gotovo sva aerodromska infrastruktura u dubrovačkoj zračnoj luci bila je uništena.  Do danas je  obnovljena je administrativna zgrada, putničke zgrade za domaći promet, nabavljena oprema za prihvat i otpremu zrakoplova, a obnovljen je i proširen međunarodni putnički terminal, instaliran je sustav osvjetljenja, a znatna  sredstva uložena su u sigurnost napajanja električnom energijom.U 2004. godini izgrađeno je novo parkiralište parkiralište i nova izlazna cesta iz Zračne luke, a obnovljena je i stajanka. Prošle godine krenulo se u izgradnju nove sortirnice. Ta zračna luka u sljedećim godinama planira proširiti putnički terminal dok će stari postati terminal za jeftinije letove. Radovi na Čilipima traju već nekoliko godina, a trenutno se obnavlja pristanišna zgrada domaćeg prometa

Zračna luka Zadar i Zračna luka Pula
Iako broj domaćih putnika zbog izgradnje autoceste, koja je postala brza alternativa zračnom  prijevozu, stagnira, broj turističkih dolazaka u velikom je porastu. Tijekom iduće godine u Puli je planirano proširenje stajanke, a 2010. godine i  putničkog terminala. Zračna luka Pula na krilima low cost kompanija, planira povećati svoj godišnji promet za  četvrtinu, na 400.000 putnika. Međutim, nužna su im proširenja pristanišne zgrade i veći broj šaltera za prijavu putnika. Ryanair je prvi sletio u Pulu iz Londona, a slijedili su ga Germanwings sa svojim njemačkim destinacijama, Intersky (Friedrichshafen) i Fly Norvegian (Oslo, Stockholm).
Stagnacija poslovanja u zadarskoj zračnoj luci postajala je još izraženija kada je nacionalna aviokompanija Croatia Airlines počela ukidati međunarodne linije za Zadar. Porast prometa počeo je tek prije nekoliko godina dolaskom niskotarifnih zrakoplovnih kompanija, da bi danas Zadar došao do broja od skoro 150 000 prevezenih putnika. No dok u Puli infrastruktura može izdržati trenutačan pritisak, jer  je osamdesetih godina prošlog stoljeća kroz nju prolazilo i 550.000 putnika godišnje, u  Zadru je situacija nešto drukčija. Nedavno je  dograđen putnički terminal, zgrada za prihvat putnika generalnog i biznis zrakoplovstva, koji je ujedno i prvi hrvatski VIP terminal, zgrada putničkog terminala proširena je za 200 četvornih metara, dok je parkirališni prostor dobio još 300 parkirnih mjesta. Smatraju da će nakon kompletne obnove moći primiti 400 000 putnika. Trenutačno na zadarsku zračnu luku slijeću zrakoplovi Ryanaira, koji je proširio svoju ponudu, pa će ove godine izuzev Dublina i Londona povezivati Zadar i sa Edinburghom i Stockholmom. Intersky leti na liniji do Friedrichshafena.
Očekuje se daljnje širenje sadržaja, čime će Zadar zadovoljiti potrebe, a mogao bi postati i meka za jeftine zračne prijevoznike. 
Zračna luka Osijeki i zračna luka Rijeka
 Zračne luke Osijek i Rijeka vrlo su problematične i njihovo poslovanje ne donosi korist. Zbog neisplativosti zatvaranja i ponovno skupog ulaganja u infrastrukturu, opremu i samu gradnju, izlaz bi se mogao potražiti u niskotarifnim prijevoznicima. Dakako, da bi se moglo udovoljiti zahtjevima povećanog broja putnika, potrebno je proširiti, opremiti i modernizirati postojeće objekte zračnih luka.

 Zračna luka Osijek već dulje vrijeme bilježi stagnaciju prometa, pa tako i u idućoj godini ne očekuju promet veći od oko 5000 putnika. Lokalna zajednica ne potiče previše taj oblik prijevoza, a turisti koji dolaze u Osijek i Kopački rit biraju druge oblike prijevoza. Jedina je u Hrvatskoj koja nije obnovljena nakon ratnih razaranja, odnosno nije dovedena u operativno stanje u kojem je bila do rata. Iako je država do sada uložila znatna sredstva u obnovu, zračna luka je u takvom stanju da nije u mogućnosti pridobiti ozbiljnije prijevoznike.
S najavom dolaska Ryanaira, ispunili su sve zahtjeve koje se tiču tehničkih uvjeta u zračnoj luci i osigurali rasvjetni sustav primjeren europskim zrakoplovnim propisima, no oni nisu zadovoljni niti uvjetima kupovine avionskog goriva koje je u nas skuplje nego u EU. 

Pokretanjem tako velike linije s Ryanairom, osiječka zračna luka imala bi oko 75% popunjenih kapaciteta, što bi značilo da bi zahvaljujući toj jednoj liniji mogli živjeti cijele doine. Ostalih 25% popunilo bi se domaćim prometom..
Riječka zračna luka na otoku Krku za sada također nema dobar potencijal. Postojeći putnički terminal ne zadovoljava prometne potrebe, pa je potrebna njegova obnova i dogradnja. Problem te zračne luke je i konkurencija luka u Puli i Zagrebu, koje su dobro cestovno  povezane s Rijekom. Financijska injekcija nužna je aerodromu koji je posljednji puta ulaganje doživio prije 37 godina. Aerodromska zgrada pretijesna je za prihvat sadašnjeg broja putnika. Jedini niskotarifni prijevoznik koji trenutno slijeće u Rijeku je Fly Norwegian na liniji do Osla.
5.3. Smjernice budućeg razvoja
Nekolicina niskotarifnih prijevoznika ovih je godina pristigla na hrvatske zračne luke, a pretpostavlja se, da će njihov broj i dalje rasti. U hrvatskim zračnim lukama, s nestrpljenjem očekuju svoje niskotarifne zrakoplovne kompanije jer u njima vide svoju perspektivu.
Dugoročno planiranje razvoja zračnog prometa temelji se na evaluaciji postojećeg stanja i detekciji relevantnih kriterija za ocjenu potencijala daljnjeg razvoja u kontekstu strategijskog cilja pridruživanja Hrvatske u Europsku uniju. 

O budućem razvoju hrvatskih zračnih luka ovisit će sam prostor, potražnja, sadržaji, upravljanje zračnom lukom i njeni sadržaji.  Kako bi se broj putnika mogao povećati, potrebno je omogućiti dobar pristup zračnoj luci te obratiti pažnju na moguće  zagađenje i bukom i drugim onečišćivačima. Razvoj ovisi i o broju zračnih prijevoznika te učestalosti  njihovih letova, kao i prostornim mogućnostima  zračnih luka. I cijena usluga zračnih luka i ponuda  različitih usluga sigurno će imati utjecaj na njihov  razvoj.

Budući da naše zračne luke inače imaju relativno mali promet, naglim rastom prometa moglo bi doći do prekapacitiranosti, s toga se javlja potreba za razvojnim planovima zračnih luka, nadogradnjom površina i objekata, prvenstveno stajanki i terminalnih objekata. Očekujemo li tako veliki broj putnika  trebat će osigurati i odlične autobusne ili željezničke veze s okolnim gradovima i državama, a želimo li im uzeti i više novca nego za avionsku kartu, osigurati odličnu ponudu kakva sada ne postoji.

S obzirom da država svake godine investira u opremu i infrastrukture zračnih luka, potrebno je da i ostali članovi zajednice sudjeluju kako u investicijama tako i u marketinškoj podršci, te poraditi na osmišljavanju proizvoda i usluga koji će privući potencijalne putnike.

S  obzirom na znatna ulaganja prvenstveno u modernizaciju cestovnog, a zatim i željezničkog prometa nije realno očekivati jači rast domaćeg zračnog prometa. Cijene avionskih karata u prosjeku su i dalje znatno skuplje od cijena ostalih prijevoznih sredstava. Način privlačenja broj putnika leži u snižavanju cijena karata u zračnom prijevozu, no to je dugoročno održivo jedino restrukturiranjem i prelaskom na niskotarifni model rada. Kako bi privukla putnike izvan sezone Croatia Airlines nudi znatno niže cijene karata. S ciljem privlačenja novih putnika, na domaćim linijama trenutno su uveli su jeftinije cijene karata, ali samo ograničen broj, tako da njihova cijena ovisi o vremenu kupovine. Otkako su niskotarifni prijevoznici ušli na naše tržište, nude i internacionalne letove po dosta povoljnijim cijenama nego do sad. Problem nepopunjenosti kapaciteta velikih Airbus zrakoplova, odnosno nedovoljnog kapaciteta premalih ATR-ova riješili su nabavkom dva nova Dash 8-Q400 zrakoplova, koji primaju do 76 putnika, za razliku od Airbusovih 164 na Airbusu 320 tj. 132 na Airbusu 319. 

Nema sumnje da su takvi prijevoznici potebni Hrvatskoj, ali oni su primarni cilj za osobe s viškom vremena, kojima nije bitno koliko će putovanje trajati, već je ključna stvar cijena. 

6. Zaključak
U ovom teškom razdoblju europskog zrakoplovstva neupitno je da jedan sektor posluje iznimno dobro – niskotarifni zrakoplovni prijevoznici. Iz godine u godinu preuzimaju sve veći dio putničkog prometa.  Niskotarifni prijevoznici nastaviti će rasti i privlačiti klijente iz drugih kompanija. Airline business (2005) predviđa da će njihov udio u prijevozništvu do 2010. biti veći od 33%. Njihov rast stvorio je mnoga nova tržišta u zračnom prometu i osigurao demokraciju u svijetu putovanja. Njihov izbor da se koriste nezagušenim zračnim lukama, predstavlja jedan od načina optimalne iskoristivosti trenutnog kapaciteta zračnih luka. Regionalni aerodromi dobro su iskoristili partnerstva s niskotarifnim zrakoplovnim kompanijama – imaju dobre statistike rasta i impresivnu profitabilnost.

Velike niskotarifne kompanije moraju se natjecati s malima da bi proširile svoj udio u tržištu, dok  konvencionalni prijevoznici traže strategiju kako bi profitirali iz niskotarifnog tržišta. Za sada su reagirali rezanjem troškova i mijenjanjem mreža puteva, većinom usmjeravajući ih na područja gdje niskotarifni zrakoplovni prijevoznici nisu prisutni, kao naprimjer transkontinentalne rute. Ali morali su regulirati i svoje cijene u Europi. 
Zrakoplovne kompanije imaju različite strategije da bi učvrstili svoju poziciju na tržištu. Ponekad je moguće započeti partnerstvo ili potpuno preuzeti drugu kompaniju. Doseg individualne kompanije će se povećati ako surađuje s drugim kompanijama i profitira od njihovih usluga. Savezi nude višestruke prednosti, kao naprimjer povećanje broja putnika, smanjenja fiksnih troškova, povećava se broj destinacija, redovi letenja mogu se kombinirati, frequent flyer programi... Izgleda da ove strategije nisu dovoljne konvencionalnim zračnim prijevoznicima da se uspješno konkuriraju i profitiraju od niskotarifnih prijevoznika.
Analiza postojećeg stanja hrvatskih zračnih luka pokazuje znatno zaostajanje u odnosu na europske zračne luke, prvenstveno u tehnici prihvata i otpreme putnika, zrakoplova i tereta. Nakon njihove izgradnje, uglavnom 60-tih godina, s tadašnjim tehnološkim rješenjima nije bilo znatnih iskoraka na unapređenju tehničkih rješenja. Svima predstoje znatna ulaganja, a posebno u najveće zračne luke.

S obzirom da država svake godine investira u opremu i infrastrukture zračnih luka, potrebno je da i ostali članovi zajednice sudjeluju kako u investicijama tako i u marketinškoj podršci, te poraditi na osmišljavanju proizvoda i usluga koji će privući potencijalne putnike.

Neizvjesnost ostaje i oko održivosti niskotarifnog modela. Jednostavnost je bila ključ njegova uspjeha u osvajanju tržišta, no, tržište se toliko proširilo, da bi ih moglo izložiti neželjenoj konkurenciji, što su čitavo vrijeme pokušavali izbjeći. 

Prognoze o razvoju novog poslovnog pristupa oprečne su, jedne predviđaju da će ekonomska recesija ugroziti ovakav model poslovanja dok drugi to navode kao razlog porasta takvog modela jer tjera sve ljude i kompanije da pažljivije raspolažu svojim novcem. Ograničavajući čimbenik širenju niskotarifnih kompanija je zagušena mreža aerodroma u Europi. Trenutna struktura zračnog prostora nije dizajnirana da udovolji tolikom novom trendu prometa, pa je potrebno napraviti ekonomsku i statističku analizu, uspoređujući karakteristike niskotarifnih i konvencionalnih zrakoplovnih prijevoznika i identificirati potencijalne izazove za prilagođavanje zrakoplovnog menađmenta u bliskoj budućnosti. Potrebno je udovoljiti sve većem broju zahtjeva putnika koji traže bolju kvalitetu usluge, sniženje troškova, povećanu brigu za okoliš, ali istovremeno i garantiranu razinu sigurnosti.
U pronalasku rješenja je potrebno ostvariti suradnju osoblja u svim granama zrakoplovstva te međunarodnih institucija i vlasti zaduženih za reguliranje njihovih aktivnosti. Poboljšanja treba integrirati u postojeće sustave zračnog prometa stvaranjem i provođenjem jedinstvene prometne politike na čitavom teritoriju Europe i šire.
U svakom slučaju model poslovanja politikom niskih cijena unio je živost na tržištu zračnog prometa. Promjene u načinu poslovanja zrakoplovnih prijevoznika su očite i vjerojatno će imati dugoročne posljedice. 
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� ELFAA – European Low Fares Airline Association


� Hub-and-spoke - sistem letenja prema čvorišnim aerodromima, odakle se letovi dalje šire prema predviđenim destinacijama.


� Poin-to-point  - direktne rute između dva aerodroma, bez usputnog zaustavljanja.


� Outsourcing – ukidanje viška osoblja.


� Check-in – postupak prijave putnika na let
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