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UvoD

Zaradi vse vecjega povprasevanja po letalskem prevozu smo danes lahko pric¢a vse vec¢jim
spremembam v letalskem prometu. Razvoj letalskega prevoznistva je omogodil, da
spoznamo svet okrog nas in premagujemo velike razdalje. Povecalo se je Stevilo destinacij
in s tem tudi Stevilo letalskih prevoznikov v Evropi in po svetu. Lahko bi rekli, da je svet
postal manjsi in zivljenski tempo hitrejSi. Glavni povod razvoja letalske industrije v Evropi
in po svetu pa lahko pripiSemo deregulaciji.

Deregulacija kot proces ukinitev razlicnih omejitev v letalskem prometu se ni odvijala z
enako hitrostjo po celem svetu. Pa je vendar prinesla moznosti za nadaljni razvoj,
predvsem pri nizkocenovnih letalskih prevoznikih.

V diplomski nalogi bi rada predstavila nizkocenovne letalske prevoznike in na kratko
opisala, kako je deregulacija z ukrepi, ki so jih sprejeli na podro¢ju cen, zmogljivosti in
dostopa na trg, vplivala na razvoj le-teh v Evropi in po svetu. Zaradi pomembne viloge, ki
so jo z deregulacijo dobili nizkocenovni letalski prevozniki pa se Stevilo le-teh hitro
povecuje.

Prav zaradi navedenega je namen diplomskega dela predstaviti vse dejavnike, ki vplivajo
na razvoj nizkocenovnih letalskih prevoznikov v mednarodnem okolju. Ali je nekaj
klju¢nih dejavnikov, ki vplivajo na uspesnost cenovnih strategij, kot so ciljni trgi, uporaba
interneta, enotna flota in ucinkovita raba letali§¢ nizkocenovnih letalskih prevoznikov,
dovolj za uspeh in razvoj le-teh. V diplomskem delu bom poskuSala preveriti tezo, da je
cenovna strategija, ki je primarni cilj nizkocenovnih letalskih prevoznikov in je pogojena z
dejavniki uspeha, dovolj za obstoj in razvoj le-teh na trgu ali bo potrebna vecja
prilagoditev katerega od drugih dejavnikov, potem ko cena vozovnice ne bo ve¢ dovolj
prepri¢ljiv dejavnik za potros$nika. Tezo bom podrobneje preverila pri intervjuvancih, ki
letalski promet uporabljajo v razli¢éne namene.

Delo bom zacela s teoreticno opredelitvijo deregulacije v Evropi in ZdruzZenih drZzavah
Amerike (v nadaljevanju ZDA) ter opisala u¢inke deregulacije. Nato bom navedla razli¢ne
dejavnike, ki vplivajo na poslovanje nizkocenovnih letalskih prevoznikov, ugotovila, kateri
so ti dejavniki in kaks$ne so znacilnosti nizkocenovnih letalskih prevoznikov. Podrobneje
bom opisala tri svetovno znane nizkocenovne letalske prevoznike: EasyJet, ki je prvi na
svetu odpravil papirnate vozovnice, Ryanair, ¢igar primarni cilj je konstantno zniZzevanje
cene letalskih vozovnic, in Southwest, ki je poznan predvsem po svojem poslovnem
modelu, kako za malo denarja pricarati udoben let. Predstavila bom tudi razlike med tipi
poslovnih modelov , znacilnosti poslovnih modelov nizkocenovnih letalskih prevoznikov
in zakaj so ti modeli uspesni v praksi.

Vecji poudarek v nalogi bom namenila cenovni strategiji, ker menim, da je to prednost, ki
JOo je potrebno izpostaviti, in jo primerjala s strategijami navadnih linijskih letalskih
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prevoznikov. lzpostavila bom tudi ostale prednosti in slabosti nizkocenovnih letalskih
prevoznikov.

Teoreticnemu delu sledi Studija primera, ki s pomoc¢jo kvalitativnih raziskovalnih metod
raz€lenjuje razlicna mnenja intervjuvancev. Intervjuvala bom razli¢ne ciljne skupine
nizkocenovnih letalskih prevoznikov z namenom ugotoviti, kaksSne so prioritete pri izbiri
letalskih prevoznikov in kakSen vpliv na izbiro le-teh ima cena. lzvedla bom vec
intervjujev iz razli¢nih ciljnih skupin, ki so: osebe, ki potujejo z namenom ogleda razli¢nih
kulturnih in turisticnih znamenitosti; mlade druZine, ki potujejo turisti¢no, in podjetja, v
katerih zaposleni potujejo zaradi sluzbenih obveznosti. Prek intervjujev bom poskuSala
predstaviti poglavitne razlike in podobnosti med ciljnimi skupinami.

1 DEREGULACIJA

Definicija regulacije v prometu pravi, da je regulacija sklop administrativnih,
organizacijskih, upravnih in kvalifikacijskih omejitev, ki jih drzava postavlja prevoznikom.
V osnovi SO namenjene urejanju notranjega trga, posredno pa vplivajo tudi na tuje
prevoznike v posamezni drZzavi. Pomemben del predpisov v prevozu so sistem javnih
prevoznikov, javni monopol in subvencije v prevozu (Zupancic, 2002, str. 157).

Leta 1978 je bil sprejet akt imenovan The Airline Deregulation Act (v nadeljevanju ADA),
Ki je sprostil omejitve pri izstopu in vstopu v drZzavo ter dovoljuje letalskim druzbam, da
same doloc¢ijo cene letalskih prevozov na trgu. Pomembna sprememba, ki je prisla z aktom,
je bila odprava Civil Aeronautics Boarda (v nadaljevanju CAB), ¢igar namen je bil
omejevati oziroma dolocati poslovno politiko letalskih druzb.

1.1 Deregulacijav ZDA

V ZDA je priSlo do deregulacije v letih 1977 in 1978, ker ta ocitno ni dajala zeljenih
ucinkov. Vzrok za nastalo situacijo so bili notranji prevozniki, ki niso preckali meja in so
svojo dejavnost opravljali znotraj drzave. Ti prevozniki so bili zato izvzeti iz nadzora
CAB-ja, ta pa je bil tako nezmozen, da se spopade s problemi v panogi. Zato je bila
potrebna reforma. Reformam oziroma kakrsnimkoli spremembam so mnogi nasprotovali,
Se posebaj finan¢no S$ibka letalska podjetja, ker bi odprtje trgov ostalim letalskim
prevoznikom omogocilo prodor na njihove najbolj dobickonosne proge. Na drugi strani pa
so majhna letalska podjetja spremembo tudi najbolj podpirala, saj bi jim deregulacija
omogocila prodor na druge trge (Krek, 2002, str. 9).

V letu 1987 so sprejeli zakon o deregulaciji letalskega prevozniStva, ki je temeljil
predvsem na postopni odpravi CAB-ja. Spremembe pri vstopu in izstopu iz panoge in
doloc¢anje cenovne politike, do katerih je prislo zaradi postopne odprave CAB-a so prisilile



CAB, da je svoje naloge predal Ministrstvu za pravosodje in Ministrstvu za transport
(Krek, 2002, str. 9).

Potem ko so bile prepovedi spro$cene, so letalski prevozniki z entuziazmom vstopili na
nove trge. Njihova konkurenéna strategija pa je pokazala napredek. Oblikovale so se nove
letalske druzbe, ki so Ze obstojeCe dopolnjevale. Letalske druzbe so razvile ra¢unalniski
sistem za rezervacijo letaskih kart, s tem promovirale svoje lete pri lokalnih turisti¢nih
agencijah ter dnevno nadzorovale spremembe v cenah letov (Steiner & Steiner, 1991, str.
349-351).

1.2 Deregulacija v Evropi

Poleg ZDA so regulaciji v letalskem prometu sledili tudi v Evropi, vendar se je zaradi
veéjega Stevila vpletenih drzav, regulacija izvajala na dveh nivojih: znotraj posameznih
drzav in med drzavami.

Deregulacija v Evropi se je odvijala postopno. Cilj procesa je bil ustvariti enotni trg na
vseh podrogjih, ki jih mednarodna trgovina zajema. Prvi korak k deregulaciji v Evropi se je
zgodil leta 1974 s sklepom Sodis¢a Evropske skupnosti, ki pravi, da pravila zapisana v
Rimskem sporazumu iz leta 1957 veljajo tudi v letalskem prevozniStvu. Naslednji korak se
zgodi v letu 1986, ko Svet Evropskih skupnosti, zahteva, moznost posega na podrocje cen,
zmogljivosti in dostopnosti na trgu (Anzin, 1999, str. 13).

Potem ko so leta 1987 sprejeli potrebne ukrepe za deregulacijo in liberalizacijo letalskega
prometa v Evropski skupnosti, so le ti zaceli veljati v zacetku leta 1988. Sprejeti ukrepi so
pripomogli predvsem pri fleksibilnosti in postopni liberalizaciji, ki je sledila. Ukrepi so
seveda vplivali tudi na cenovno politiko in konkurenco na trgu. Dolo¢eno je bilo, da
morata drzavi, ki sta vpleteni v polet (drzava odhoda letala in drzava prihoda letala)
sodelovati pri oblikovanju cene vozovnice v okvirjih, ki so dovoljeni (Anzin, 1999, str.
13).

Do januaja leta 1993 se je liberalizacija letalskega prevozniStva stopnjevala. Najbolj
opazna je bila liberalizacija cenovne politike, kjer so z dolo¢enimi ukrepi dosegli, da lahko
letalska druzba sama doloCa cene letalskih prevozov in tudi izbira proge, na katerih bo
letalska druzba prisotna, vendar izbira prog Se ni dosegla potrebne liberalizacije (AnZin,
1999, str. 13).

Januarja 1993 so bili sprejeti novi ukrepi, ki so se nanaSali na liberalizacijo. V ospredje so
postavili dvanajst nacionalnih trgov in s tem omogocili, da so lahko letalski prevozniki
sami izbirali na katerem od trgov bodo konkurirali. Pravilo je bilo preprosto. Letalski
prevoznik si lahko sam izbere trg pod pogojem, da je zacetna ali koncna tocka poleta v
drZavi, v kateri je letalski prevoznik registriran (Anzin, 1999, str. 13).



Zadnji korak k dokon¢ni liberalizaciji in popolni letalski deregulaciji se je zgodil aprila
1997. Letalskim druzbam so tako odprli nebo in prizgali zeleno lu¢ pri izbiri letalskih poti
v Evropi in omogocili letalskim druzbam, da prosto izberejo drzave v katerih bodo
opravljale storitev. Posledi¢no je s popolno deregulacijo priSla tudi spros¢ena konkurenca,
Ki je hitro prinesla nizje cene letalskih vozovnic na trgu. Deregulacija v Evropi se je z
odprtjem neba bolj izkazala od ZDA leta 1987, kjer je deregulacija za letalske prevoznike
v vedini primerov pomenila konec (Anzin, 1999, str. 14).

Na trg je vstopilo veliko novih prevoznikov, ki so zapolnjevali predvsem trzne niSe.
Doloc¢ene omejitve pa so v Evropi ostale tudi glede politike odprtega neba, in sicer razli¢ni
drZavni bilateralni dogovori, ki so se nanaSali predvsem na polete v neevropske drzave. Ti
dogovori Se vedno zahtevajo, da so letalske druzbe, ki letijo na teh linijah, v vecini v lasti
drZavljanov tiste drZzave, katere zastava je na repu letala (Anzin, 1999, str. 14).

Letalske druzbe nimajo nobene racionalne alternative, kot da zadovoljijo obstojece
povpraSevanje v smeri, Ki je najbolj profitabilna, in spodbujajo nadaljne povpraSevanje.
Strategije globalizacije in liberalizacije so racionalizirale letalsko industrijo v bolj
uc¢inkovite operacije, ki izboljSujejo dolgoro¢ni obstoj na trgu (Goetz & Graham, 2004, str.
265-276).

1.3 UC¢inki deregulacije
e Moznost vstopa in iztopa iz panoge

Doloceno je bilo, da mora letalska druzba vzdrzevati certifikat o prepri¢ljivosti in nujnosti,
da lahko omogoca letalske polete. Doloceno je tudi, da dovoljenje za opravljanje letalskih
storitev avtomati¢no pridobi 16 obstojecih letalskih prevoznikov, kasneje pa se je Stevilka
zmanjSala na 11 letalskih prevoznikov.

Cez &as je CAB dovolil dodatne vstope na veéino trgov, le v primeru pomembnejsih trgov
so prednost imele vecje letalske druzbe. Veliko Stevilo manj$ih letalskih druzb je dobilo
dovoljenje, da lahko opravljajo storitev na manjsih trgih, vendar nobeno od teh podjetij ni
dobilo glavnih prog. Kot razlog so navedli, da ni potrebe po vstopu drugih letalskih
prevoznikov na te proge.

CAB-ovo pravilo za izstop iz trga je bilo veliko milejSe na glavnih progah kot na ostalih.
Ce je letalski prevoznik Zelel izstopiti iz mestne proge, je moral dokazati, da posluje z
izgubo. In zato so regionalne letalske druzbe, ki ponujajo lete v manjSih mestih, zelo tezko
pokazale izgubo in izstopile iz panoge (Steiner & Steiner, 1991, str. 349-351).

e Koncentracija na trgu letaskega prevoza



Kasneje se je koncentracija na trgu letaskega prevoza zmanjSala. Najvecje letalske druzbe
so bile Delta, American in Northwest. Vecina letalskih druzb je kasneje postavilo svoje
domace letalii¢e in vedino poletov organiziralo od tam. Ze omenjeni pomemben napredek
v letalski industriji (raunalnis$ke rezervacije letov) je povecal kakovost prodaje. Lastniki
sistemov imajo pred ostalimi prednost v tem, da se njihovo ime pojavlja na prvem mestu.
Prislo pa je tudi do prevzemov letalskih druzb (Steiner & Steiner, 1991, str. 349-351).

e Cene letalskih prevozov

Z deregulacijo so bile letalske druzbe primorane drzati konkuren¢no ceno, ¢e so Zelele
ostati na trgu in biti konkuren¢ne. "Fare cuts" so bili namenjeni povecanju trznega deleza
na ze obstojecih linijah in ustanovitvi novih linij — s tem so zeleli kaznovati SibkejSe
konkurencne letalske prevoznike. Kmalu so cenejsi leti postali dominantni in v strukturi
vsake letalske druzbe. PreraCunano je bilo, da so v enem letu letalski prevozniki
privar¢evali velike koli¢ine denarja (Steiner & Steiner, 1991, str. 349-351).

e Ponudba storitev za potnike

Ponudba storitev za potnike je hitro rastla in nudila tehnoloske reSitve. Povecala se je tudi
ponudba na samem letalu. Na zacetku je bila ponujena samo kak$na brosura, kasneje pa so
ponudbo nadgradili s Sirokotrupnimi sedezi s spalnimi blazinami, filmi, obroki in
telefonskimi storitvami. Letalska industrija je spremenila tradicijo v to, da je bil odziv na
napacna pravila zanaSanje na trzno silo (Steiner & Steiner, 1991, str. 349-351).

e Produktivnost in varnost poletov

Odgovornost zagotavljanja varnostnih regulativ v letalski industriji je vodena iz strani
FAA-ja (angl. Federal Aviation Administration). Tu se odpira vpraSanje, ali okrepljena
konkurenca, ki vstopa na trg z novimi prevozniki, pritiska na razredCena pravila o
varnostnih standardih.

Veliko letalskih druzb ni imelo dovolj sredstev, ki bi jih lahko namenilo vzdrzevanju ali
nakupu nove opreme. S prihodom deregulacije se je tudi povprecna starost letala povecala,
vecéina letal je bila starejSih od 16 let. Vsekakor pa statistika kaze, da se je zmanjSalo
Stevilo letalskih nesre¢ po deregulaciji (Steiner & Steiner, 1991, str. 349-351).

2 NIZKOCENOVNI LETALSKI PREVOZNIKI

Nizkocenovni letalski prevozniki so "najmlajsa” oblika poslovnega modela letalskega
prevoznistva, Ki je na trg vstopila Sele v zaklju¢nih fazah deregulacije — Sele takrat jim je
bil omogocen vstop v panogo pod minimalnimi pogoji in brez vpliva na ceno prevozov. S
svojim inovativnim pristopom in trzno naravnanostjo so na trg prinesli veliko svezine in
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ZivahneSje obnaSanje vseh letalskih prevoznikov (Alderighi, Cento, Nijkamp, & Pietveld,
2012, str. 223-233).

Ker Evropa predstavlja tako geografsko kot tudi populacijsko zelo velik trg, tu obstaja
okoli 60 razli¢nih nizkocenovnih letalskih prevoznikov, vendar je Ze danes jasno, da bo na
daljsi rok prezivelo zgolj manjSe Stevilo le-teh (Krek, 2002, str. 10).

Nizkocenovni letalski prevozniki pokrivajo ve¢ kot 30 % evropskega trga. Ta odstotek bi
bil lahko Se vecji, ¢e bi upostevali tudi héerinska podjetja klasi¢nih letalskih druzb, ki
sluzijo samo za to, da potnika pripeljejo do tocke, od koder ta leti s klasi¢no letalsko
druzbo (Dobruszkes, 2013, str.75-88).

Nizkocenovni letalski prevozniki so imeli veliko teZzav v procesu ustanavljanja podjetja in
pri preboju na trg. Prvi nizkocenovni letalski prevoznik, ki mu je preboj na trg uspel, je
ameriSki Southwest Airlines, sledil mu je evropski Ryanair in kasneje Se EasyJet.

2.1 Poslovni model nizkocenovnih letalskih prevoznikov

Nizkocenovni letaski prevozniki v sploSnem ponujajo poceni lete s Siroko strategijo.
Vendar vsi nizkocenovni letalski prevozniki ne uporabljajo vseh stragtegij (Button & Ison,
2008, str. 1-4).

Prihodnost poslovnega modela nizkocenovnih letalskih prevoznikov je odvisna od
sposobnosti letaskih druzb, ki se po tem modelu ravnajo, da ohranijo razumno stopnjo
trzne moci kot tudi trznega deleza.

Tako letalska kot tudi vsaka druga industrija mora znizevati svoje stroske z namenom, da
bi bila izvedljiva. Pri tem si pomagajo z naslednjimi znacilostmi poslovnega modela
nizkocenovnih prevoznikov:

e Ciljnitrgi

Ce posplosimo, lahko re¢emo, da ciljni trg nizkocenovnih letalskih prevoznikov zajema
vse ljudi v starostni skupini med 15-im in 64-im letom starosti v vseh dohodkovnih
razredih. Zato ciljni trg delimo na 4 razli¢ne skupine:

e turisti ter obiskovalci prijateljev in sorodnikov,

e 0sebe, ki se vozijo na delo,

e o0sebe, ki potujejo poslovno in z omejenim prora¢unom in

e gospodarske druzbe, ki imajo z nizkocenovnimi prevozniki sklenjene pogodbe.



Pomembni pa so tudi nakljuéni potniki, ki jih premamijo predvsem ugodne cene letov
(Sali, 2007, str. 26-39).

e Internet

Internet je eden izmed glavnih razlogov, da so nizkocenovni prevozniki povecali svojo
dobickonostnost, ki se kaze z ve€jo zasedenostjo letal, z nizjimi stroSki oglaSevanja,
strukture so bolj sproscene in kakovost informacij se je povecala (Fageda, Jimenez, &
Perdiguero, 2011, str. 658-669).

Internet omogoca storitve, ki so pri linijskih letalskih prevoznikih na voljo le fizi¢no, preko
klicnih centrov ali obisk poslovalnice letalske druzbe. Mednje lahko Stejemo spremembe,
kot je zamenjava destinacije, sprememba podatkov o potniku ali datuma potovanja, in
dodatne storitve, kot so na primer prevoz posebnih rekvizitov (Fageda et al., 2011, str.
658-669).

Odpravila se je tudi uporaba klasi¢ne tiskane vozovnice. Namesto tiskane vozovnice
potniki prejmejo le identifikacijsko Stevilko, katero povedo na okencu oziroma pred
vstopom na letalo. S tem so uspeli znatno znizati stroSke izdaje milijonske koli¢ine
vozovnic vsako leto (Sali, 2007, str. 26-39).

S prihodom interneta lahko trdimo, da je temelj uspeSnega poslovanja napredna
informacijska tehnologija, ki je s svojim prihodom poenostavila tako administrativna dela,
kot tudi vodenje druzbe same. Prisotnost informacijske tehnologije po vsem svetu pa Se
dodatno omogoca vecjo fleksibilnost druzbe pri vodenju in upravljanju (EasyJet Airline
Company Limited, b.l.a).

e Dodatni prihodki

Na zacetku so nizkocenovni letalski prevozniki ponujali letalske vozovnice po ceni, ki je
vsebovala cel paket storitev, ki jih je letalska druzba ponujala. Danes pa cena vozovnice pri
nizkocenovnem letalskem prevozniku vkljucuje samo prevoz. Razlogi za spremembo so
nizja cena letalske vozovnice in dodatni prihodki, Ki jih letalska druzba ustvarja s prodajo
na krovu letala. Najve¢ dodatnih prihodkov pri nizkocenovnih letalskih prevoznikih se
ustvari s tem, da ne delijo brezpla¢nih obrokov na letalu, ampak ponujajo prigrizke, pijaco,
revije, ter ostale brezcarinske produkte za katere je potrebno doplacati na krovu letala.
Dodatne prihodke nizkocenovni letalski prevoznik ustvarja tudi pred samim poletom, tako
da kupcem letalskih vozovnic zara¢unava dodatne provizije pri nakupu z ban¢no kartico,
ponuja razli¢na zavarovanja, omogoc¢a nakup prednostnega vkrcanja, zaracunava dodatno
prtljago in spremembo vozovnice. Med nacine ustvarjanja dodatnih prihodkov
nizkocenovnih letalskih prevoznikov sodi tudi oglasevanje na trupu letala (Sali, 2007, str.
26-39).



e Prekomirne rezervacije

Prekomirne rezervacije (angl. Overbooking) je nacin prodaje letalskih vozovnic pri
katerem se letalska druzba odlo¢i, da bo prodala veéjo koli¢ino vozovnic, kot pa je sedezev
na voljo.

Odlocitev druzbe, da bo prodala ve¢ vozovnic, kot pa ima prostih sedezev na letalu, je iz
ekonomskega vidika upravic¢ena in letalski druzbi prinasa dodatne prihodke, potnikom pa
nizje cene letalskih vozovnic, saj se stroski leta porazdelijo. UspeSnost overbookinga je
odvisna od vsake letalske druzbe ter njenih predvidevanj in ukrepov, ko se na letalis¢u
pojavi ve& potnikov kot pa je prostih sedezev na dolo¢enem letu (Sali, 2007, str. 26-39).

e Uravnavanje donosnosti

Uravnavanje donosnosti je ena izmed najbolj varovanih znacCilnost poslovnega modela
nizkocenovnih letalskih prevoznikov. Kajti gre za racunalniske programe, recejo jim tudi
podatkovni roboti, ki z razlicnimi algoritmi predvidevajo viSino cene vozovnice V
doloenem dnevu, za doloCen let in za doloCen sedez na letalu, ki ga letalska druzba
ponuja. S pomocjo te tehnike poskusSajo letalski prevozniki izstisniti ¢im vecji dobicek iz
prodaje posamezne vozovnice. In prvi, ki so zaceli uporabljati tak ra¢unalniski program, so
nizkocenovni letalski prevozniki (Sali, 2007, str. 26-39).

Ker prodaja letalskih vozovnic predstavlja najvecji odstotek prihodkov in dobicka
nizkocenovnih letalskih prevoznikov, je kvaliteta ra¢unalniskih programov ena izmed
temeljnih konkurenénih prednosti posameznih letalskih druzb (Meglic, 2003, str. 33).

e Enotna flota

Med zelo pomemben in kljuéni del poslovnega modela nizkocenovnih letalskih
ponudnikov Stejemo tudi enotno floto. Vecina nizkocenovnih letalskih prevoznikov
uporablja le en tip letala. Enotna flota namre¢ znizuje stroske vzdrzevanja, kajti serviserji
opravljajo dela samo na enem tipu letala, in je tako nabava nadomestnih delov letala bolj
ucinkovita in enostavna. Enotna flota prinasa tudi vecjo fleksibilnost v posadki in znizuje
stroske izobrazevanj saj so razlike med upravljanjem in vzdrzevanjem razli¢nih tipov letal
velike. V vecini se med nizkocenovnimi letalskim prevozniki uporabljajo letala Boeing
737 in Airbus 320 (Underhill, 2006).

e Ucinkovita uporaba letalis¢

Glede uporabe letalis¢ se nizkocenovni letalski prevozniki delijo na dve skupini
prevoznikov. V prvo skupino sodijo nizkocenovni letalski prevozniki, ki uporabljajo velika

letalis¢a v blizini velikih, glavnih mest, tako kot linijski letalski prevozniki. Primer
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nizkocenovnega letalskega prevoznika, ki uporablja velika letaliS¢a je Easyjet. Druga
skupina nizkocenvnih letalskih prevoznikv pa za svoja letaliS€a uporablja manjSa letalisca,
ki so od ve¢jih mest oddaljena tudi ve¢ kilometrov, kar se Steje za edino slabost oddaljenih
manjSih letalis¢. Primer nizkocenovnega letalskega prevoznika, ki uporablja manjsa
letalis¢a je Ryanair. Oddaljena letaliS¢a omogocajo nizkocenovnim letalskim prevoznikom
uspesno poslovanje zaradi hitrih obratov, ker so manj zasedena, kot velika letali$¢a in zato
Cas, ki ga letalo prezivi na tleh krajsi, kot na velikih letali§¢ih. Prednost manjsih letalis¢ so
tudi letaliSke pristojbine, ki letalski druZzbi predstavljajo fiksni stroSek in so niZje, od
pristojbin na velikih letalis¢ih (Underhill, 2006).

e Stroski goriva

Stroski goriva za ve¢ino druzb predstavljajo zelo velik in pomemben stroSek. Zato druzbe
uporabljajo razlicne finance inStrumente, med katerimi so najbolj pogosto uporabljene
futures, forward in swap pogodbe.

S "futures pogodbami” se trguje na borzi. Trgovanje poteka tako, da letalska druzba
podpiSe pogodbo o nakupu surove nafte po dolo¢eni ceni, ki bo na trgu obveljala ob izteku
pogodbe. Ce cene surove nafte naras¢ajo preko cene ob izteku pogodbe, bo letalska druzba
na boljSem, ker dobicki od nabave nafte po nizji ceni od trzne pokrivajo izgubo zaradi
nakupa draZjega kerozina. In obratno, ¢e cene padajo pod ceno ob izteku pogodbe, bo
letalska druzba na slabSem, ker bo primorana placati vi§jo ceno za surovo nafto, in
posledi¢no bo izgubila ugodnost, ki jo v tistem trenutku ponuja niZja cena kerozina na trgu
(Sali, 2007, str. 26-39).

"Forward pogodba™ je pogodba, ki se sklene med letalskim prevoznikom in prodajalcem
kerozina. Pogodba sklenjena za nakup kerozina v prihodnosti predstavlja tveganje
kerozinskemu ponudniku, saj s to pogodbo letalska druzba doloca kraj in ¢as dobave
kerozina. Pomanjkljivost te pogodbe je, da so moznosti dobave letalskega goriva omejene,
poleg tega pa bi v primeru nezanesljivosti prodajalca med trajanjem forward pogodbe
letalska druzba lahko ostala brez dobavljenega goriva (Sali, 2007, str. 26-39).

Swap je nacin, kako se zavarovati pred naras¢anjem stroskov goriva. Gre za vec
zaporednih forward pogodb, kjer swap predstavlja garancijo sklenjenim forward
pogodbam in v veéini primerov ne pride do izmenjave kerozina (Sali, 2007, str. 26-39).

e Organizacijska kultura

Med organizacijsko kulturo sodijo zaposleni v nizkocenovnih letalskih druzbah. Pri

Southwestu menijo, da so zaposleni njihovo najvecje bogastvo. Njihove kvalitete kot so

prijaznost, dobra volja, skrb za potnike in strast, ki jo kazejo do dela, spodbujajo tako, da

jih stimulativno nagrajujejo. To delajo predvsem zato, da bi se potniki pocutili, kot gostje

in ne zgolj kot kupci storitve (Southwest airlines). Pri nizkocenovnih letalskih druzbah je
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pomembno, da zaposleni opravlja ve¢ razlicnih delovnih nalog. Tako lahko kabinsko
osebje, Cisti letala in tudi prijavlja potnike na let. Zgodi se tudi, da zaposleni sami
poskrbijo, da prtljaga pride na letalo (Sali, 2007, str. 26-39).

e Medsebojna konkurenca

Najbolj ocitno podrocje, na katerem si konkurirajo nizkocenovni letalski prevozniki je cena
vozovnic. Za potnike pa so pomembni tudi drugi dejavniki, kot je na primer izbira letalis¢
in urnik letov. Najvec¢ja koncentracija nizkocenovnih letalskih prevoznikov je v Veliki
Britaniji, na Irskem in v Nem¢iji. V Veliki Britaniji nizkocenovni prevozniki danes
obvladujejo skoraj 50 % domadega in evropskega trzisca (Sali, 2007, str. 26-39).

2.2 Tipi poslovnih  modelov evropskih nizkocenovnih letaskih
prevoznikov

Obstajajo razlicne moznosti klasifikacije poslovnih modelov. Nekatere nizkocenovne
letalske druzbe so nastale kot hcerinska podjetja Ze obstojeCega letalskega prevoznika
(Snowflake pripada SAS-u), druge kot samostojne letaske druzbe (EasyJet).

V skladu s klasifikacijo, obstaja 5 modelov nizkocenovinh letaskih prevoznikov:

e Southwest posnemovalci,

e podruznice,

e znizevalci stroskov,

e raznoliki Carterski prevozniki in

e prevozniki, ki s pomocjo subvencije od drzave konkurirajo s ceno na trgu.

Southwest posnemovalci so tiste letaske druzbe, ki so v celoti prevzele model ameriSkega
letalskega prevoznika Southwest in implementirale metode znizevanja stroskov kot so:
leteti samo od tocke do tocke, uporabljati samo en model letala, delati ¢imkrajSe postanke
med leti in imeti posledi¢no hiter obtok. Primera takSnega modela sta Ryanair in EasyJet
(Diaconu, 2012, str. 342-346).

Podruznice imenujemo tiste nizkocenove letaske prevoznike, ki so bili ustanovljeni s strani
ze obstojecih letalskih prevoznikov z namenom pridobitve trznega deleza nizkocenovih
letalskih prevoznikov. Ti prevozniki so prevzeli poslovni model Southwest letaske druzbe,
vendar so bili stroski Se vedno visji od stroSkov posnemovalcev. Primer takSnega modela
sta Snowflake, ki pripada podjetju SAS, in GO, ki pripada podjetju British Airways.
Odstotek "prezivelih™ podruznic kaze, da model ni uspeSen, ker na izbranem trgu
prepogosto konkurirajo s starSevsko letalsko druzbo (Diaconu, 2012, str. 342—-346).
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Znizevalci stroSkov so tiste letalske druzbe, ki z namenom zmanjSevanja stroskov ne
ponujajo brezplacne hrane na krovu, racionalizirajo Stevilo tipov letal in ponujajo nakup
vozovnic preko spleta. Primer zniZevalca strodkov je letaska druzba Air France, ki je Ze
implementrala te metode in zacela s ponudbo poceni enosmernih vozovnic (Diaconu, 2012,
str. 342-346).

Raznoliki cCarterski prevozniki je model, ki se je razvil iz modela podruznice. Poglavitne
metode zniZevanja stroSkov so: en tip letal, zaracunavanje hrane, nakup vozovnice preko
interneta in maksimalna izkoriSCenost letala. Vendar se funkcija letalskih druzb tega
modela od drugih razlikuje v tem, da so stroski s podruznico nizki, ker je starSevska
letalska druzba v letalski industriji prisotna Ze dlje ¢asa kot druzba z nizkimi stroski
(Diaconu, 2012, str. 342-346).

Prevozniki, ki s pomocjo subvenicje od drzave konkurirajo s ceno na trgu, so tisti letalski
prevozniki, ki so finan¢no podprti s strani drzave z namenom, da promovirajo turizem v
drZavi ali pa da promovirajo doloceno letalis¢e. Velika vecina tak$nih letalskih druzb lahko
prezivi samo s pomocjo subvencij in se tretirajo kot nizkocenovni letaski prevozniki
(Diaconu, 2012, str. 342-346).

2.3 Predstavitev poslovnega modela izbranih nizkocenovnih letalskih
prevoznikov

2.3.1 Southwest Airlines

Pacific Southwest Airlines iz Kalifornije velja za prvega med poceni letalskim prevozniki,
ki je svoje cene znizal z dobrim izkoristkom letal. Njegov koncept poslovanja je prevzel
Southwest Airlines, ki je bil ustanovljen leta 1976. Southwest je med Sestimi najvecjimi
letalskimi prevozniki v ZDA-ju. Na domacih tleh so ga skuSale posnemati mnoge letalske
druzbe, vendar jih je bilo kar 85 % neuspesnih (Megli¢, 2003).

Southwestov poslovni model je druzbi omogocil nenechno zniZevanje stroSkov, kar jo je
pripeljalo do ogromne konkuren¢ne prednosti, saj so cene njihovih vozovnic postale
ugodnejSe tudi od drugih vrst transporta (cestni, zelezniski) na isti lokaciji (Megli¢, 2003).

Southwest je uvedel sistem letov od tocke do tocke. Ponujal je samo enosmerne lete na
kratkih, a zelo prometnih destinacijah. Svoje lete je usmeril na sekundarna letalisca, ki so
bila v blizini velikih mest. Njihova letala prebijejo na tleh med dvema letoma v povprecju
od 20 do 30 minut, kar je Se enkrat manj od povprecja klasicnih letalskih druzb. V floti
imajo samo letala enega tipa, to je Boeing 737. Na krovu letala ne ponujajo toplih obrokov.
Brezplacno potniki dobijo le araside, za ostale prigrizke je potrebno doplacati. Letala imajo
manj prostora med sedezi, zato lahko na taksno letalo vkrcajo ve¢ potnikov. Vozovnice
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prodajajo v ve¢ razlicnih paketih in tako lahko dosegajo vecjo zasedenost letal (Meglic,
2003).

Posebnost tega letalskega ponudnika je tudi ta, da je potnikom v zabavo. Osebje namre¢
spodbujajo, da se s potniki Salijo. Rutinska opravila na letalis¢u in poletih spremenijo v
zabavne dogodke. Pri Soutwestu menijo, da je zaposleni klju¢ni dejavnik uspeha njihove
druzbe. V druzbi vlada spro$éeno vzduSje, zato je njihovo osebje bolj motivirano in
produktivno (Megli¢, 2003).

Southwest je bila tudi prva druzba na svetu, ki je svojim potnikom ponudila program
zvestobe z dodatnimi popusti (Meglic, 2003).

2.3.2 Ryanair

Druzbo Ryanair je sredi leta 1985 ustanovila irska druzina Ryan. Zaceli so s 25-imi
zaposlenimi in majhnim letalom. Njihova prva linija je povezovala Waterford na
jugovzhodu Irske in Londonsko letalisc¢e Gatwick. Leto zatem je Ryanair dobil dovoljenje
za vzpostavitev linije London-Dublin in s tem postal izzivalec letalskima druzbama Air
Lingus in British Airways. Ryanairove cene ob vzpostavitvi linije so bile za ve¢ kot
polovico nizje od obstojecih, saj je ta linija veljala za eno najdrazjih linij v Evropi.
Prevoznika Air Lingus in British Airways sta uporabljala tehniko stiskanja dohodkov, kar
pomeni, da sta si dohodek razdelila glede na skupno Stevilo pripeljanih potnikov. Ryanair
pa je z nizkimi cenami sprozil prvo cenovno vojno v evropskem letalstvu, saj sta bila oba
prevoznika primorana mo¢no znizati cene vozovnic. Do leta 1989 se je Stevilo potnikov
povecalo in s tem je Stevilo zaposlenih zrastlo na 477. Leteli so ze na devetnajstih razli¢nih
progah z 9-imi letali. Pa vendar je Ryanair kljub rasti zabelezil izgubo v poslovanju
(Ryanair Ltd, b.l.a).

Klju¢ni trenutek v zgodovini te druzbe se je zgodil za tem, ko je druzina Ryan pokrila
izgubo, vodenje druzbe pa je prevzel sedanji direktor Michael O’Leary. Pod njegovim
vodstvom so izvedli popolno prestrukturiranje druzbe. Pomagali so si s poslovnim
modelom Southwesta. Bistvo tega modela je, da mora druzba prepeljati najvecje mozno
in zmanjSanjem Stevila prog. In tako je Ryanair postal prvi nizkocenovni letalski prevoznik
v Evropi (Ryanair Ltd, b.l.a).

Velik preobrat se je zgodil leta 1991, ko je Ryanair zaradi zalivske vojne moc¢no znizal
cene svojih vozovnic in zabelezil svoj prvi dobicek. Nadaljevalo se je prestrukturiranje
druzbe in kupili so tudi rabljena letala, katere je uporabljala letalska druzba Southwest.
Svojo glavno bazo so premestili iz letalis¢a Luton na letalis¢e Stansted (Ryanair Ltd, b.l.a).

Januarja 2000 so odprli spletno stran, ki je Zze po treh mesecih belezila preko 50.000
nakupov letalskih vozovnic na teden in je kmalu postala edini prodajni kanal druzbe, saj so
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se zaradi visokih zahtev potovalnih agentov odrekli njihovim uslugam. Kasneje so zaceli
ponujati poceni najeme avtomobilov, hotelske storitve, zavarovanja potovanj in tudi
ZelezniSke vozovnice (Ryanair Ltd, b.l.b).

Tako kot vsi nizkocenovni letaski prevozniki je z namenom ohraniti konkuren¢nost na trgu
Ryanair implementiral strategijo zniZzevanja stroskov, ki zagotavlja najniZje cene letalskih
vozovnic. Ryanair je prevzel Southwestov model zniZevanja stroSkov in z njim stopil Se
korak naprej k ucinkovitemu zmanj$evanju stroSkov z namenom postati vodilni evropski
nizkocenovni letalski prevoznik.

Ryanairova strategija zniZevanja stroSkov obsega Sest poglavitnih vidikov:

e uporaba rabljenih letal,

e odprava vseh storitev, ki so tradicionalno ponujene,

e najemanje podizvajalcev za opravljanje dragih operacij,

e najemanje podizvajalcev za opravljanje kadrovsekga dela,
e najemanje podizvajalcev za oglaSevanje in

e najem poceni letaliS¢.

Kot nedvomno najvecja prednost in najbolj u¢inkovito sredstvo za znizevanje stroskov je
prodaja vozovnic preko interneta.

Ob upostevanju vseh zgoraj nastetih vidikov lahko recemo, da je Ryanair letalska druzba,
ki se lahko najbolje pribliza modelu Southwesta. Podjetje je nizkocenovni letalski
prevoznik, ki leti od toc¢ke do tocke v ekonomskem razredu, brez predhodne rezervacije
sedeza in brez programa zvestobe. Je podjetje, ki se raje kot na trg osredoto¢i na
znizevanje stroskov in je dokazalo, da ima najbolj ucinkovit pristop v sektorju
nizkocenovnih letalskih prevoznikov (Diaconu, 2012, str. 342-346).

2.3.3 Easylet

Drugo veliko ime evropskega nizkocenovnega letalstva je Easylet, ki ga je leta 1995
ustanovil Selios Hadji - loannou. Selios Hadji - Ioannou je bil prepric¢an, da si Evropejci
Zelijo letalskih prevozov po bolj dostopnih cenah, zato se je osredoto¢il na idejo o
ustanovitvi nizkocenovne letalske druzbe. Za maticno letalisce si je izbral najvecje letalsko
srediS¢e v Evropi — London. Na majhnem letaliS¢u Luton so mu ponudili boljse pogoje,
med drugim tudi oprostitev placila uporabe letalis¢a. Druzba je bila na svojem zacetku v
bistvu virtualna, saj skoraj ni imela zaposlenih, temve¢ je ve€ino potrebnih delavcev, od
pilotov do prijavnega osebja, najemala (Meglic, 2003).
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EasylJet je postal prvi na svetu, ki ni sodeloval s potovalnimi agenti, in prvi na svetu, ki je
odpravil papirnate vozovnice. Obe potezi sta se izkazali za odli¢ni, saj so z njimi prihranili
veliko denarja in posledi¢no ponujali nizje cene letalskih vozovnic (Meglic, 2003).

EasyJet je prvi¢ poletel leta 1995 znotraj Velike Britanije, Kjer sta najve¢ja potniska trga iz
Londona v Glasgow in Edinburgh, ki sta tudi njihovi prvi destinaciji. Leti EasyJeta so bili
7e na zacetku zelo dobro, okoli 80-odstotno zasedeni. Leta 1996 je Easylet kupil prvo
letalo Boeing 737 in prvi¢ poletel izven Velike Britanje, na eno izmed glavnih evropskih
letalis¢, v Amsterdam. Kmalu so dodali Se lete v Nico, Palmo de Mallorco, Madrid in
Barcelono ter vzpostavili svojo spletno stran, ki pa na zacetku Se ni omogocala nakupa
vozovnic (Megli¢, 2003).

Leta 1998 so kupili 40-odstotni deleZ neuspesne Svicarske Carterske letalske druzbe TEA,
kar jim je omogocilo dostop do Svicarskega trga in jih spustilo v boj za nacionalnim
prevoznikom Swissair. Istega leta je zacela delovati tudi njihova spletna stran, ki je z
omogocenjem nakupa vozovnic postala klju¢ni steber poslovanja (Megli¢, 2003).

V zaCetku leta 2002 je druzba zacela skrivne pogovore o nakupu britanskega
nizkocenovnega prevoznika Go. Podjetje EasyJet ima zelo razpoznavne operativne in
marketinSke karakteristike, kot so:

e enavrsta letala,

e letenje od tocke do tocke,

e kratke poti letenja,

e ne ponujajo brezplacnih obrokov na letalu,
e Visoka izkoriS¢enost letal,

o direktna prodaja,

e kratki postanki na letaliscih,

e strokovno osvesceni segmenti kupcev in

e obsezen del podizvajalcev.

EasylJet se je popolnoma izognil potovalnim agentom in zacel z direktno prodajo vozovnic.
Kasneje je uporabo papirnatin vozovnic tudi popolnoma umaknil, tako da je bil nakup
mozen samo Se s kreditno Kkartico, kupci pa so po opravljenem nakupu prejeli 6-mestno
rezervacijsko referencno Stevilko in to je bila edina informacija, ki jo je potnik potreboval,
da se je vkrcal na letalo (EasyJet Airline Company Limited, b.l.b).

Odlocili so se za tip letala Boeing 737 z maksimalno uporabo sedis¢ — 148 sedezev. Razvil
je tudi idejo "ni¢ brezplac¢no, vse za placilo™ z utemeljitvijo, da tudi potniki na avtobusih ne
pri¢akujejo brezpla¢nih obrokov in pijace, zakaj bi to priCakovali na letalu. Poskusili so
posnemati tudi Southwestov model skupinskega dela in ugotovili, da kultura njihovega
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podjetja lahko ustvari prednost, ki bi jo konkurenca s teZzavo posnemala (Sull, 1999, str.
20-38).

Ciljna skupina podjetja EasyJet je bila skupina ljudi, ki si placujejo letalske vozovnice iz
svojega Zepa, oziroma ljudje, ki potujejo z namenom, da bi obiskali sorodnike, turisti,
podjetniki in managerji srednje velikih podjetij (Sull, 1999, str. 20-38).

EasyJet je sam poskrbel za letala, pilote, kabinsko osebje ter marketing in prodajo, za vse
ostalo pa so skrbeli podizvajalci (Sull, 1999, str. 20-38).

2.4 Dejavniki uspeha nizkocenovnih letalskih prevoznikov

Po predstavitvi poslovnih modelov treh vodilnih nizkocenovnih letalskih prevoznikov,
Southwest Airlines, Ryanair in Easylet, lahko trdimo, da so klju¢ni dejavniki uspeha in
znizanja stroskov nizkocenovnih letalskih prevoznikov izbira sekundarnih letaliS¢ in
letenje od tocke do tocke, enotna flota in zaposleni ter nizke cene letalskih vozovnic.

e Izbira sekundarnih letali$¢ in letenje od tocke do tocke

Ob upostevanju teh dveh predpostavk lahko dolo¢imo 4 razli¢ne tipe mrez nizkocenovnih
letalskih prevoznikov:

Tip A: majhne mreze/ekskluzivne poti (Intersky)
Tip B: velike mreZe/ekskluzivne poti (Ryanair)

Tip C: majhe mreze/tradicionalne poti (Windjet)
Tip D: velike mreze/tradicionalne poti (EasyJet)

Razlike med tipi mreZ nizkocenovnih letalskih prevoznikov se navezujejo na ve¢ razli¢nih
faktorjev. Prvi faktor je starost letalske druzbe, mlajSe letalske druzbe imajo majhne mreze
(Itersky ustanovljen leta 2001), drugi faktor je poreklo letalske druzbe, ki se deli na tiste, ki
so nastale kot podruznice ze obstojecCih letalskih druzb ali pa so nastale iz pomembne
druzbe, ki ima dovolj moc¢an vpliv, da ustanovi pomembno letalsko druzbo (Virgin
Express). Kot tretji faktor lahko navedemo voljo po Sirjenju, razpoloZljivost sredstev ali
zmogljivost za njihovo povecanje. Kot primer lahko navedemo Ryanair in EasylJet, ki sta
kotirala na borzah. Cetrti faktor je pridobitev konkurenénih letalskih druzb. Peti faktor pa
je nacin, kako priti do prihrankov (Dobruszkes, 2006, str. 249-264).

e Enotna flota in zaposleni

V vecini se med nizkocenovnimi letalskim prevozniki uporabljajo letala Boeing 737 in
Airbus 320. Na splosno so place in delovni pogoji pri nizkocenovnih letalskih prvoznikih
boljsi kot pa pri linijskih letalskih prevoznikih. Med drugim tudi zato, ker so v zacetku

ustanovitve nizkocenovnih letalskih prevoznikov zaposlovali ljudi z izkuSnjami v linijskih
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letalskih druzbah. Nizkocenovne letalske druzbe so tudi bolj fleksibilne in podjetnisSke, da
se lahko lazje in hitreje odzovejo na priloZnosti (Hunter, 2006, str. 315-321).

e Nizke cene vozovnic
Loc¢imo 3 osnovne scenarije spletnih cen vozovnic:

Prvi scenarij je ponudba dveh individualnih enotnih vozovnic, razmerje vozovnic v dveh
valutah je zelo blizu prevladovanju izmenjave razmerja, kot narekuje zakon ene cene
(Bachis & Piga, 2011, str. 655-667).

Drugi scenarij prikazuje segmentacijo na dveh trgih z individualno vozovnico, cena na
enem trgu te vozovnice je obc¢utno vis§ja kot na drugem trgu. Tudinekdo iz enega trga ne
more kupiti vozovnice, ki je na drugem trgu ponujena po nizji ceni (Bachis & Piga, 2011,
str. 655-667).

Tretji scenarij je segmentacija kupcev, kjer imamo dve skupini kupcev za eno vozovnico
po doloceni ceni, vendar ima internetni nakup vozovnice za dolocen segment skriti popust.
S tem Zzelijo spodbuditi kupce k nakupu vozovnice po Visji ceni, nekaj vozovnic pa lahko
dobijo po nizji ceni — s tem lahko letalska druzba nadzoruje Stevilo vozovnic prodanih po
nizji ceni (Bachis & Piga, 2011, str. 655-667).

3 CENOVNA STRATEGIJA NIZKOCENOVNIH LETALSKIH
PREVOZNIKOV

Cenovna politika nizkocenovnih letalskih prevoznikov je obravnavana kot najbolj
pomemben faktor za razvoj turizma na kratkih relacijah predvsem v Evropi (Malighetti,
Paleari, & Redondi, 2010, str. 36-44).

Ceprav nizkocenovni letalski prevozniki ne ponujajo poslovnega razreda, to ne pomeni, da
ne ciljajo na poslovneze kot njihovo ciljno skupino kupcev.

Nizkocenovni letalski prevozniki uporabljajo lazjo obliko cenovne strategije kot linijski
letalski prevozniki. Nizkocenovni letalski prevozniki dolocajo svojo ceno predvsem na
podlagi ¢asa odhoda letala. Cena vozovnice pri nizkocenovnem letalskem prevozniku se
povecuje monotono z datumom: Prej kot sta narejena rezervacija in nakup vozovnice,
cenejSa je vozovnica. Mnenja nekaterih so, da je ta strategija odvisna predvsem od
kompromisa med tem, ali bomo c¢akali na niZjo ceno vozovnice v zadnjem hipu in s tem
tvegali, da ne dobimo sedeza na letalu. Mnenja drugih pa so, da ta strategija kaZe na to, da
sta predhodna rezervacija in nakup vozovnice optimalna odlocitev in prihranek na
konkurenénem trgu z negotovim povprasevanjem potroSnikov (Malighetti et al., 2010, str.
36-44).
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Letalske druzbe so ugotovile, da je cena na prevozen kilometer niZja za potnike, ki letijo v
prostem casu, kot pa za potnike, ki letijo poslovno. Zato ima vsaka letalska druzba
nizkocenovnih letalskih prevoznikov nekaj prostih sedezev, namenjenih prav za prodajo
vozovnic, ki so blizje datumu poleta in namenjene potnikom, ki letijo predvsem poslovno.
Ce ima letalska druzba moznost prodati &im ve¢ letalskih kart v zadnjem &asu (odvisno od
poti) pomeni, da so cene Kart, ki S0 namenjene potnikom, ki letijo v prostem ¢asu lahko
nizje. TakSen model prodaje kart omogoca letalski druzbi doseci nacrtovane prihodke
(Salanti, Malighetti, & Redondi, 2012, str. 249-256).

V vecini sta ponujeni dve vrsti poletov kot podlaga za povecanje prihodkov od prodaje in
izkoriSc¢enosti letala. Isto letalo je uporabljeno zgodaj zjutraj in pozno popoldan v namene
poslovnih letov ter v osrednjem ¢asu dneva za namene turisti¢nih poletov.Tako lahko isto
letalo na isti destinaciji leti pozimi za potrebe poslovnih letov in poleti za potrebe turistov.
Tak nacin poslovanja vpliva predvsem na potnike, ki letijo v prostem casu, kajti letalske
vozovnice so cenejSe za lete v velika glavna mesta, ki so tipi¢na destinacija poslovnih
potnikov, kot pa za lete v eksoti¢ne kraje. In ceneje je leteti med tednom v jutranjih urah
ali pozno popoldne. Z drugimi besedami, ceneje se je drzati poti, ki se jih posluzujejo
potniki, ki letijo poslovno, kajti oni so tisti, ki prispevajo vecji delez naértovanih prihodkov
letalske nizkocenovne druzbe (Salanti et al., 2012, str. 249-256).

4 METODOLOGIJA PRIDOBIVANJA PODATKOV

Pri prakticnem delu diplomske naloge, sem se odlocila za kvalitativno metodo globinskih
intervjujev. Z globinskim intervjujem poskuSamo prodreti globlje v preucevanje
raziskovalnih problemov. Posegamo podrobneje in globlje v opise ter pojasnhjujemo,
razlagamo, primerjamo dogodke, pojave, ljudi idr. na podlagi izkuSenj in doZivetij
intervjuvanca.

Metoda omogoca, da zberemo ve¢ informacij iz dolgoro¢nega spomina. Ker gre za manjse
Stevilo intervjuvancev, je mozno vsakemu posvetiti ve¢ ¢asa in bolj poglobljen intervju.

Sama sem skozi leto opravila intervjuje s Stirimi razlicnimi ciljnimi skupinami
nizkocenovnih letalskih prevoznikov, ki letalski promet uporabljajo ve¢ kot petkrat letno.
Vsi intervjuvanci so drzavljani republike Slovenije in so aktivni uporabniki letalskih
storitev. To so posamezniki, ki potujejo z namenom ogleda turisticnih znacilnosti ali
obiska druzinskih ¢lanov, in osebe, ki potujejo izklju¢no poslovno.

17



Tabela 1: Predstavitev intervjuvancev

Intervjuvanec Spol Namen potovanja | Destinacija
A druzina zenskKi turizem svet

B Student mosKki turizem svet

C administratorka zenski poslovno Evropa

D zaposlena zenskKi poslovno/ turisti¢éno | Evropa

Vir: Intervjuji, 2017.

Izvedla sem ve€ intervjujev z omenjenimi ciljnimi skupinami, intervjuji so potekali lo¢eno,
kar pomeni, da nih¢e od intervjuvancev ni poznal odgovorov drugega. Pri posameznikih in
druzinah, ki potujejo turisti¢no, sem intervju izvedla neposredno z osebo ali druzino, ki je
potovala. Pri intervjuju poslovnega potovanja sem intervju opravila z osebo, ki je
zadolZena za rezervacijo letalskih vozovnic v podjetju. Pri razli¢nih ciljnih skupinah je
prislo do podobnih mnenj glede nakupa vozovnic, vpliva cene in drugih dejavnikov, ki po
mnenju intervjuvancev tudi vplivajo na nakup vozovnic, podobno pa je bilo tudi mnenje o
prednostih in slabostih linijskih ter nizkocenovnih letalskih prevoznikov. V nadaljevanju
bom predstavila poglede ciljnih skupin na zgoraj omenjene dejavnike.

Nakup letalske vozovnice

Nakup vozovnice je najpomembnejSi proces pri planiranju potovanja. Zato sem odrazli¢nih
intervjuvancev dobila podobne odgovore.

Intervjuvanci A in B se za nakup letalske vozovnice odlocajo preko spleta, neposredno pri
letalskem ponudniku, ali pa posredno, s pomocjo razli¢nih internetnih iskalnikov letalskih
vozovnic. Za bolj eksoticne lete se intervjuvanci A obrnejo tudi na turistiCne agencije,
katere poiScejo primerno vozovnico in nastanitev na podlagi datuma potovanja in
razpolozljivosti letov. Intervjuvanci C pa se raje posluzujejo nakupa letalske vozovnice
preko posrednikov t. i. turisticne agencije. "Nakup letalske vozovnice za sluzbeno pot
managerja opravim preko turistine agencije, ker mi vzame manj ¢asa in ker z agencijo
sodelujemo Ze vrsto let, le-ta pozna zahteve podjetja in zahteve naSih managerjev. Nakup
vozovnice poteka tako, da mi agentka na podlagi mojega povprasevanja poslje vec variant
letov, na podlagi agende, ki jo manager ima, izberem najbolj primeren let in potrdim nakup
vozovnice. Vse podatke o letu dobim na mail, ki ga posredujem managerju, ki se odpravlja
na sluzbeno pot."”

Intervjuvanci B in D, posamezniki, ki letijo turisti¢no, SO mnenja, da je potrebno za nakup

letalske vozovnice ve¢ Casa nameniti raziskovanju razliénih spletnih strani in primerjati

cene vozovnic, da se lahko kasneje odlo¢ijo za nakup najugodnejSe vozovnice.

Intervjuvanec B, Student, ki kupuje letalske vozovnice za namen ogleda dolo¢enega

turisticnega kraja, pravi: "Pri nakupu letalske vozovnice nisem vezan na dan ali uro
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odhoda. Nakup vozovnice opravim tudi nekaj mesecev pred odhodom v primeru, da gre za
vnaprej planirano potovanje. Zadnje Case uporabljam predvsem internetne iskalnike za
karte. Is¢em predvsem najcenejSe karte, ne glede na mesto nakupa."” Podobno je tudi pri
druzinah, vendar je pri teh datum leta bolj pomemben oziroma omejen, kot pri
posameznikih, zaradi sluZzbenega dopusta in Solskih obveznosti. "Pri iskanju cenejSe
vozovnice se precej dobro pozanimamo in potrudimo, nakup opravimo vsaj en mesec pred
odhodom. Pri podaljSanih vikendih vozovnico kupimo tudi samo kaksen teden prej."”

Vpliv cene na nakup letalske vozovnice

Cena je pomemben faktor pri vseh ciljnih skupinah, s katerimi sem izvedla intervju, saj je
cilj vseh skupin privaréevati na vozovnici. Cena je tudi najpomembnejsSi faktor za razvoj
turizma na kratkih relacijah, Se posebej v Evropi.

Pri nizkocenovnih prevoznikih je cena doloCena predvsem na podlagi ¢asa odhoda letala.
Cena se povecuje monotono z datumom odhoda. Zato pride do vpraSanja, ali opraviti
nakup vozovnice veliko pred odhodom po niZji ceni ali pa opraviti nakup v zadnjem hipu,
ko je cena vozovnice tudi nizka, in s tem tvegati, da ne dobimo sedeZa na letalu.

Pri intervjuvancih B in D, ki potujejo turisti¢no, in intervjuvancih A je cena
najpomembnejsi dejavnik, ko se odlo¢ajo za nakup vozovnice. "Velikokrat se zgodi, da
spremenim destinacijo potovanja samo zato, ker sem zasledila ugodnejSo ceno letalske
vozovnice za tisti termin potovanja, ki ga imam za letni dopust na voljo,” meni
intervjuvanka D: "Potujem zato, da bi obiskala ¢im ve¢ razlicnih krajev in spoznala
razli¢ne kulture po svetu, zato mi je pomembno, da transport ne predstavlja najvecjega
stroska."

Pri intervjuvancih A je pogost razlog za obisk dolo¢enega kraja tudi posebna akcija, ki jih
letalski prevozniki ponujajo, npr. otrok do doloc¢enga leta brezpla¢no. Za niZjo ceno so se
ciljne skupine pripravljene prilagoditi tudi drugim dejavnikom kot so blizina letalis¢a in
Cas leta. Intervjuvanec B, Student z bolj omejenim prora¢unom, pravi: "Cena letalske
vozovnice je najbolj pomemben dejavnik, ko se odlo¢am za potovanja po Evropi, zato se
velikokrat odlo¢am za rezervacijo letalskih vozovnic tistih nizkocenovnih druzb, ki
vzletajo iz bolj frekventnih letali§¢, kot na primer Trst, Benetke, Zagreb, ker je posledi¢no
tudi cena letalske vozovnice nizja." To velja tudi za podjetja, Ceprav cena v ve€ini Ni
najpomembnejSi dejavnik, ko se odlo¢ajo za nakup vozovnice. Glede na to, da so
mednarodni posli pomembni za slovensko gospodarstvo in je poslovanje v tujini zelo
pogosto, je tudi pomembno, da so cene vozovnic nizke, kajti vsako podjetje poskusa
racionalizirati svoje stroSke. V primeru ko se podjetje odlo¢a za nakup vozovnice v
zadnjem trenutku, pa cena ni pomemben dejavnik pri nakupu.

Drugi dejavniki, ki vplivanjo na nakup vozovnice
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Dejavniki, ki so se izkazali za pomembne med intervjuvanci, so tudi: ¢as in datum odhoda
je pomembnem predvsem poslovnezem, ki so zaradi poslovnih obveznosti vezani na Cas
prihoda letala. Intervjuvanka C pravi: "Nakup vozovnice je odvisen od planiranih datumov
in povezav, zato veliko pomembnost pripisujem ¢asovnim terminom."” Pri posameznikih in
druzinah pa ¢as in datum ne igrata pomembne vloge, z izjemo letov na daljSe relacije.
Intervjuvanka A pravi: "Pri potovanju v ZDA sta bila ¢as in datum bistvenega pomena, ker
sva si s partnerjem zelela, da ¢im manj Casa prezivimo na letalis¢ih in da je vmesnih
postankov ¢im manj, predvsem zaradi otrok."”

Internet je dejavnik, ki je dobrodosel, a ne tako pomemben, da bi vplival na izbiro leta pri
posameznikih in druzinah, tudi nekateri poslovnezi so mnenja, da internet ni
najpomembnejsi dejavnik, za druge pa zelo pomemben, ker ¢as, ki ga imajo poslovneZzi na
terminalih, v vecini izkoristijo za delo. V svojem bistvu je tako pogost, da se potnik pri
izbiri letalske vozovnice na ta dejavnik ne ozira.

Izbira letalskih prevoznikov

Nizkocenovni letalski prevozniki pokrivajo velik odstotek evropskega letalskega trga in Se
zmeraj niso dosegli dovolj velike ali potniku prijazne kompatibilnosti z linijskimi
letalskimi prevozniki. Tako je mnenje intervjuvanke D opraviceno: "NajveCkrat sem
potovala z linijskimi letalskimi prevozniki, ker sem vedno potovala v bolj oddaljene kraje
in povezav z nizkocenovnimi letalskimi prevozniki prakti¢no ni ali pa je kombinacija letov
zelo problematic¢na."

Zaradi lastnosti nizkocenovnih letalskih prevoznikov, kratki leti od toCke do tocke
uporabnike letalskih storitev prisilijo, da se v veliki meri Se vedno posluzujejo rednih
linijskih prevozov. Student, intervjuvanec B, pravi: "Poleg nekaterih evropskih drzav sem
za daljSe obdobje obiskal tudi Turcijo, 7 drzav v ZDA, Kitajsko, Japonsko, Tajsko,
Tanzanijo in Peru. Zato sem veckrat letel z rednimi linijskimi letalskimi druzbami, ker v
ve¢ino krajev, kamor sem letel, nizkocenovne letalske druzbe ne letijo." Zaradi uporabe
sekundarnih letaliS¢, ki so prednost pri fluktaciji nizkocenovnih letalskih prevoznikov, se
tudi podjetja odlocajo za linijske letalske druzbe. "Ker nizkocenovne letalske druzbe letijo
predvsem na sekundarna letaliS¢a in so le—ta bolj oddaljena od glavnih, velikih mest, kjer
imajo podjetja svoje sedeze, pa tudi, ker na naSe destinacije nizkocenovni letalski
prevozniki ne letijo, uporabljamo linijske prevoznike."

Prednosti in slabosti nizkocenovnih letalskih prevoznikov

Prva in najpogosteje omenjena prednost nizkocenovnih letalskih prevoznikov je cena
letalskih vozovnic, ki je nizja od linijskih vozovnic. Poleg cene je velikokrat omenjena
prednost hiter check in. Vse bolj dosegljive nizkocenovne letalske druzbe, ki Sirijo svoje

mreze letov, pa posameznikom in druzinam glede na izbiro turistine destinacije
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predstavljajo v nekaterih primerih veliko prednost, v drugih primerih pa se pokritost navaja
kot slabost nizkocenovnih letalskih prevoznikov.

Slabosti, ki so jih intervjuvanci navedli, pa so predvsem slabe povezave v drzavah bivse
Jugoslavije, dodatna doplacila za dodatno prtljago, uporaba sekundarnih letalis¢, ki
povzrocajo dodaten strosek transporta do destinacije, slaba fleksibilnost datuma in Casa
leta. Podjetja vidijo slabost nizkocenovnih letalskih prevoznikov predvsem v tem, da je ob
nakupu vozovnice direktno pri letalskem prevozniku v primeru Zelenih sprememb (pri
poslovnih letih pogosto) veliko zapletov pri stornacijah in povracilu stroSkov.

Prednosti in slabosti linijskih letalskih prevoznikov

Kot prednost linijskih letalskih prevoznikov je najvecCkrat omenjena dobra povezava med
leti na dolge in kratke razdalje med kraji. Intervjuvanci, ki letijo poslovno se predvsem
zato, ker rezervacije vozovnic opravljajo posredno pri agenciji, v vecini posluzujejo
linijskih letalskih prevozov. Zelo pomembna prednost je tudi boljSa prilagodljivost glede
datumov in Casa leta. Ostale prednosti, Ki so prav tako pomembne, so blizina letalis¢a do
kon¢ne destinacije, razlicne ugodnosti pri rezervaciji letov, ve¢inoma pa jim dodatna
doplacila, brezplacna hrana in pijaca ter udobje, ki je pogosto prednost pri daljsih letih,
niso pomembna. Slabost linijskih letalskih prevozov je predvsem cena vozovnice, Ki se v
vecini zniZuje obratnosorazmerno s Stevilom prestopov. Vec kot ima let prestopov, cenejsSa
je letalska vozovnica in daljsi je ¢as potovanja.

SKLEP

Deregulacija je kljucni dejavnik, ki je pripomogel k razvoju nizkocenovnih letalskih
prevoznikov v Evropi in po svetu. Predvsem z ukrepi, ki so jih sprejeli na podro¢ju cen,
zmogljivosti in dostopa na trg.

Cilj diplomskega dela je bil predstaviti nizkocenovne letalske prevoznike, pomembne
znacilnosti, prednosti in slabosti le-teh. In nato s prakticnim delom, za katerega sem
izbrala kvalitativno metodo poglobljenega intervjuja, ugotoviti, ali je teoreti¢no dober in
uc¢inkovit poslovni model nizkocenovnih letalskih prevoznikov uspeSen tudi v praksi.

Prvi del diplomskega dela ponuja teoreticno podlago 0 nizkocenovnih letalskih
prevoznikih, njihovem poslovnem modelu in razli¢nih tipih modelov; predstavi prednosti
in slabosti, pa tudi cenovno strategijo, ki je najvec¢ja prednost nizkocenovnih letalskih
prevoznikov in linijskim letalskim prevoznikom predstavlja najvecji "trn v peti®.

Cilj drugega sklopa diplomskega dela je preveriti prakticno delovanje deregulacije in
nizkocenovnih letalskih prevoznikov prek intervjujev s Stirimi razlicnimi ciljnimi
skupinami ter spoznati njihovo mnenje o prednostih in slabostih nizkocenovnih in linijskih

letalskih prevoznikov. Mnenja so bila razli¢na, kot tudi mnenja o pomembnosti drugih
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dejavnikov pri nakupu vozovnic, vse ciljne skupine pa so mnenja, da je cena letalske
vozovnice primarni dejavnik, ko se odlocajo za nakup vozovnice.

Ali je cenovna strategija, ki je primarni cilj nizkocenovnih letalskih prevoznikov dovolj za
obstoj le-teh na trgu?

Kljub ugotovljeni pomembni vlogi cenovne politike pri nizkocenovnih letalskih
prevoznikih je potrebno poudariti, da ta politika ne vpliva na vse ciljne skupine. Se vedno
je mnogo potnikov, ki se ne ozirajo toliko na ceno letalske vozovnice kot na druge
dejavnike; le—ti pa so tudi pomembni za obstoj nizkocenovnih letalskih prevoznikov. Ta
ugotovitev je kljucna, saj so potroSniki tisti, ki vplivajo na povpraSevanje in s tem
sooblikujejo moZzne ponudbe v prihodnje. Zaradi razlik med potroS$niki na razli¢nih
geografskih podro¢jih pa lahko trdimo, da nikoli ne bo obstajal le en standardni poslovni
model nizkocenovnih letalskih prevoznikov.

Analiza intervjujev, ki sem jih izvedla je pokazala, da nizkocenovni letalski prevozniki
sicer pokrivajo velik odstotek trga, Se vedno pa obstaja odstotek trga, ki ima zelo slabo
pokritost in bi se lahko pokril z nizkocenovnimi letalskimi prevozniki. Slaba pokritost
predvsem balkanskega trga pa je klju¢na, da se ljudje kljub visjim cenam Se vedno
posluzujejo rednih linijskih letalskih prevoznikov in drugih oblik transporta.

Prihodnost nizkocenovnih letalskih prevoznikov danes Se ni ogroZena. In z razovjem nove,
boljse tehnologije jim tudi v prihodnje kaZze dobro. Predvsem so nizkocenovni letalski
prevozniki sposobni slediti trendom, ki se z generacijami spreminjajo, optimizirati
ponudbo letalskih prevozov, a Se vedno zagotavljati varnost in nizko ceno letalskih
vozovnic, kar sta dokazala EasyJet in Ryanair, ki Se vedno belezita dobic¢ke. Pa vendar bo
vstop novih nizkocenovnih ponudnikov na trg zelo tezak, Ceprav so poceni letalski
prevozniki tudi v Evropi vse bolj priljubljeni. Kljub vse ve¢jim prihodkom, ki jih
nizkocenovni letalski prevozniki ustvarjajo, pa Se vedno obstaja verjetnost, da jih bo
uni¢ila medsebojna konkurenca. Cene vozovnic padajo, drazijo pa se cene naftnih
derivatov, ki bodo posledi¢no pripeljale do visanja cen in s tem tudi do izgube potencialnih
potnikov.

Potrebno se bo ustaviti in razmisliti, ali je cenovna strategija edina konkurenc¢na prednost
na ze polno zasedenem trgu nizkocenovnih letalskih ponudnikov. In ali je ponudba novih
destinacij dovolj, da letalski prevoz nadomesti cestnega. Vsekakor bi razvoj letalskega
prometa, Se posebaj razvoj nizkocenovnih letalskih prevoznikov potniku lahko omogodil
varnejsi, okolju prijaznejsi in hitrejSi transport.
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PRILOGA



PRILOGA 1: Opomnik za poglobljeni intervju

Za poglobljeni intervju sem si pripravila nekaj opornih tock, po katerih sem usmerjala
intervju v zeleno smer. Intervjuji so v povprec¢ju trajali 60 minut in intervjuvanec je imel
moznost prostega govora. Intervju sem razdelila v tri sklope: uvod, jedro in zakljucek.

V uvodu sem preverjala, ali je intervjuvanec primeren kandidat za kasnejSo analizo
metodologije prek naslednjih vprasanj:

o Kratek opis sebe, status, starost, hobiji.

e Ali pri potovanju uporabljas letalski promet?

o Nastej kraje, ki si jih Ze obiskal/-a, zakaj si se odloc¢il/-a za dolo¢eno destinacijo, s kom
si potoval/-a, katere kraje imas v prihodnosti e namen obiskati in zakaj?

Ce se je intervjuvanec izkazal za primernega kandidata, sem v jedru intervjuja vpraanja
usmerjala predvsem v postopek nakupa letalske vozovnice. Ker je cena vozovnice
primarna prednost nizkocenovnih letalskih prevoznikov, me je zanimalo, kako le-ta vpliva
na odlocitev intervjuvanca. VVprasanja, ki sem jih zastavila:

o Kaj te spodbudi k nakupu letalske vozovnice?

e Nacin nakupa letalske vozovnice.

e Cas, ki si ga pripravljen/-a posvetiti nakupu najugodnejse letalske vozovnice.
e Kako pomembna je cena letalske vozovnice?

e Kateri so ostali dejavniki, ki vplivajo na nakup letalske vozovnice?

V zakljucku intervjuja so me zanimale izkuSnje intervjuvancev z letalskimi ponudniki,
bodisi z linijskimi ali nizkocenovnimi. VpraSanja, ki sem jih zastavila:

e Katere vrste letalskih prevoznikov se veckrat posluzujes: linijskih ali nizkocenovnih?

e Katere prednosti in slabosti vidis pri nizkocenovnih letalskih prevoznikih?

e Katere prednosti in slabosti vidi$ pri linijskih letalskih prevoznikih?

e Opisi izkusnjo, dobro ali slabo, ki si jo imel/-a z letalskim prevoznikom in ti je ostala v
spominu.
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