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Z powodu dynamicznych zmian
wynikajacych z globalizacji, wspél-
czesny rynek lotniczy zmusza przed-
sigbiorstwa dzialajace na tym rynku do
wykorzystywania skutecznych modeli
biznesowych.

Marek Jabtodski [2014] zdefiniowal
model biznesowy jako autorski ksztat
relacji pomiedzy réznymi zasobami oraz
dzialaniami angazowanymi w przedsie-
biorstwie, w ktérym logika generowania
dochodéw oparta jest na trwatych fila-
rach, dzi¢ki odpowiedniej wartosci dla
klientéw. Jan Brzéska [2009] zauwazyt
natomiast, ze model biznesowy jest kom-
binacjg zasobéw materialnych i niemate-
rialnych, ktére w polaczeniu z wezesniej
sformutowang strategia stuza kreacji war-
toéci przedsigbiorstwa.

W literaturze przedmiotu wspomina-
no, ze znaczaca cze$cia wartosci dla klien-
ta s warto$ci niematerialne. Mimo iz nie
wystepuja one w rachunku zysku i strat,
to jednak sa waznym elementem wartosci
i Zrédtem ukrytej przewagi [Low, Kala-
fut, 2004]. Istotny jest réwniez fakt, ze
model biznesowy powinien Scisle wspét-
graé z wezesniej zbudowana strategia fir-
my. Warto zauwazy¢, ze popyt na ustugi
lotnicze jest bardzo zréznicowany, roz-
proszony, cechuje go nieréwnomiernos¢
czasowa oraz przestrzenna dyferencjacja
[Ruciniska, 2011]. Rynek pasazerskich
przewozéw lotniczych w Polsce zmienit

si¢ diametralnie pod wplywem wstapie-
nia Polski do Unii Europejskiej w 2004.
Nastapit wéwczas proces demonopoli-
zacji, zmian struktury wlasnosciowej,
liberalizacji i deregulacji, co wyzwolito
konieczno$¢ zmian zachowan podmiotéw
rynkowych.

W dokonanym przegladzie literatury
mozna wskazaé na najczgsciej wymie-
niane przez wielu autoréw tezy i zasady
budowania biznesu. Do najwazniejszych
naleza: (1) zapewnienie realizacji dwéch
funkcji podstawowych dla przedsigbior-
stwa i przedsigbiorczosci, tj. marketingu
i innowacji, (2) produktywne wykorzy-
stanie zasob6éw, (3) imperatyw osiggania
zysku i jego zwiazki z ryzykiem bizneso-
wym, (4) innowacyjne tworzenie wartosci
dla klienta i warto$ci dodanej, (5) uzyski-
wanie konkurencyjnej pozycji na rynku.
Linie lotnicze, chcac reagowaé na biezaca
sytuacj¢ rynkowa, tworza lub modyfi-
kuja modele biznesowe, ktére powinny
uwzgledniaé wyzej wymienione kluczowe
wytyczne.

Przedstawiona na rysunku 1 koncepcja
modelu biznesowego jest ujeciem komer-
cyjnym pomystu lub idei, ktdrego gléw-
nym celem jest zapewnienie dochodéw.
Warto réwniez zauwazy¢, ze na rysunku
rentowno$¢ zostala przedstawiona jako
rezultat konfiguracji elementéw modelu
oraz oddzialywania otoczenia.

Rynek ustug transportu lotniczego
rozwija si¢ bardzo dynamicznie. Zgodnie
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z raportem przedstawionym przez Urzad
Lotnictwa Cywilnego, w trzech pierw-
szych kwartatach 2017, w poréwnaniu do
analogicznego okresu w 2016, dynamika
wzrostu wynosita 17,7 proc., a w stosunku
do roku 2015 az 29,5 proc. [ULC, 2018].
Wymaga to ciaglej obserwacji rynku
oraz monitorowania wzrastajacych po-
trzeb i oczekiwan pasazeréw. Czynnika-
mi wplywajacymi na rozwdj transportu
lotniczego sa: rozwéj gospodarczy kraju
oraz wzrost zamoznosci spoteczeristwa,
globalizacja, tworzenie infrastruktury
lotniczej, dalsza ekspansja przewozni-
kéw niskokosztowych, uwarunkowania
polityczno-geograficzne, w tym rozwdj
Transeuropejskiej Sieci Transportowe;j
Trans-European — Transport — Networks
(TEN-T) [Ruciriski, Madej, 2016]. Prez-
ny rozwéj ruchu lotniczego spowodowat
konieczno$¢ zwigkszenia jego dostgpno-
$ci w postaci rozwoju portéw lotniczych.
Na rynku pasazerskich ustug lotniczych
w Polsce funkcjonuje obecnie 15 portéw
lotniczych o zréinicowanej przepusto-
wosci pasazerskiej i towarowej. W trzech
pierwszych kwartatach 2017 roku najwie-
cej pasazeréw obstuzyt Port Lotniczy im.

Fryderyka Chopina w Warszawie. Z jego
oferty skorzystato 12 032 914 pasazeréw,
a dynamika wzrostu, w poréwnaniu do
analogicznego okresu w 2016, wyniosta
24,7 proc., zas a w stosunku do roku 2015
az 37,7 proc.

Dane pochodzace z Raportu Urzgdu
Lotnictwa Cywilnego wskazuja, iz polscy
przewoznicy musieli zmierzy¢ si¢ z szyb-
ko rosnaca konkurencja, gtéwnie linii
niskokosztowych. To one wykreowaly
popyt na przewozy lotnicze i stworzyly w
ciagu ostatnich lat szybko rosnacy rynek,
ale tez mozliwos¢ dokonywania wyboréw
konsumenckich. Na rynku lotniczych
przewozéw pasazerskich widoczne jest
réwniez pojawienie si¢ przewoznikéw
hybrydowych, funkcjonujacych wedtug
cech dwdch koncepcji: przewoznikéw sie-
ciowych oraz przewoznikéw niskokoszto-
wych.

Celem opracowania jest préba wska-
zania odpowiedzi na pytanie — czy
funkcjonowanie linii lotniczej wedtug
hybrydowego modelu biznesowego jest
determinanta rozwoju przewoznikéw lot-
niczych? Postawiono réwniez tezg, ze ry-
nek od przewoznikéw wymaga funkcjo-

Rysunek 1 Koncepcja modelu biznesowego

Otoczenie modelu biznesu
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Zrédlo: J. Brzéska, heep://dlafirmy.info.pl, dostep: 25.02.2018.
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nowania wedlug wybranych elementéw
kilku typéw przewoznikéw lotniczych.
Podstawa zrédlowa opracowania jest
dostgpna literatura przedmiotu, zrédta
wtérne, wlasne analizy i badania oraz stu-
dia realizowane przez krajowe i zagranicz-
ne instytuty badawcze.

Modele biznesowe
W ujeciu teoretycznym

Najstarsza  kategoria przewoznikéw
lotniczych sa przewoznicy tradycyjni (full
service network carriers). Pod tym termi-
nem rozumie sie linie lotnicze, ktére kon-
centrujg si¢ na zapewnianiu szerokiego
wachlarza ustug. Wymieni¢ mozna za-
réwno te oferowane przed lotem, jak i juz
te w powietrzu. Ten typ przewoznikéw
oferuje kilka réznych klas podrozy, np.
ekonomiczna, ekonomiczna premium,
biznes oraz pierwsza. Przewoznicy tra-
dycyjni wykorzystuja port przesiadkowy
(tzw. Hub), budujac swoja siatke potaczeni
stosujac metod¢ Hub-to-Spoke.

System Hub-to-Spoke polega na dowo-
zeniu pasazeréw z portéw regionalnych do
lotnisk przesiadkowych (hubéw). Zaleta
takiego systemu sg potencjalne potaczenia
z portu przesiadkowego. Linie lotnicze
dzialajg globalnie oferujac pasazerom loty
krajowe, mi¢dzynarodowe: kontynentalne
i transkontynentalne. Innymi zaletami s
m.in. ograniczenie kosztéw przewozu po-
przez zastosowanie wigkszych samolotéw,
ograniczenie konkurencji linii z innego
sojuszu lotniczego, korzystniejsze wyko-
rzystywanie zasobow ludzkich (persone-
lu poktadowego oraz pilotéw). Wadami
tego systemu sa: maksymalne obciazenie
infrastruktury spowodowane duza liczba
podréznych, koniecznos¢ przebudowy
i dostosowania infrastruktury lotnisko-
wej do obstugiwania duzych samolotéw
odrzutowych, mozliwo$¢ pojawienia si¢
efektu domina w przypadku pojawienia
si¢ opdznien [Conrady, Fichert, Sterzen-
back, 2013]. Korzyscia dla przewoznika
jest takze mozliwo$¢ osiagniecia satysfak-

Schemat 1 System Hub-and-Spoke

Zrédlo: opracowanie wiasne.

cjonujacego wskaznika zapetnienia miejsc
w samolotach. Liczb¢ polaczen i lotéw
obrazuje réwnanie:

P=nmn-1)
L=2m-1)
gdzie:

P — polaczenia
L —loty

n — rejsy

Tradycyjne linie lotnicze najwigksze
dochody generujg na trasach dalekiego
zasiegu, gdzie na pokladzie dostgpna jest
konfiguracja wieloklasowa. W przypadku
polaczenia dolotowego, bedacego nieren-
townym a potaczenie gtéwne jest lukra-
tywne, zachodzi efekt: segment negative,
network positive. Jest to realizowanie jed-
nego przewozu ze strata kompensowang
przez zysk na calej siatce potaczen. Warto
tutaj rowniez zwrdci¢ uwage na zasadg
high-yield, ktéra zaklada, ze im dluzsza
podréz, tym wicksza sklonnos$¢ do opta-
cania wysokich taryf w lepszych klasach
podrézy.

W literaturze przedmiotu zwraca sig
uwage, ze najbardziej dochodowym pa-
sazerem jest klient wybierajacy klasg bi-
znes oraz pierwsza. Jest on sktonny zapta-
ci¢ wigcej za bilet niz podrézny w klasie
ekonomicznej, poniewaz zmuszony jest
do odbywania podrézy (najczesciej stuz-
bowej) zazwyczaj w okreslonym terminie
oraz konkretnej porze. Swiadome tego li-
nie lotnicze ograniczaja w zwiazku z tym
dostgpnos¢ biletéw w nizszych klasach
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Tablica 1 Ewaluacja modelu biznesowego Lufthansy

Element
modelu
biznesu

Lufthansa dawniej

— tradycyjny przewoznik oferujacy
transport lotniczy w warunkach

Propozycja

wartosci pasazera;

strategicznych rynkéw;

— przestarzata flota oraz niski poziom
inwestycji w jej modernizacje:
— flota sktadajaca si¢ z samolotéw

Kluczowe
aktywa Airbus 300;

(chodzi o tzw. hard produket, fotele
i system rozrywki), odstajacy od

i $wiatowe;j.

ponadprzecig¢tnego komfortu i obstugi

— brak klarownej strategii oraz wyboru

$redniego i dtugiego zasi¢gu o przecigtnej
wydajnosci oraz wysokim nalocie (m.in.
wystuzone, mato ekonomiczne samoloty

— przecigtnej jakosci produke poktadowy

konkurencji zaréwno europejskiej jak

Lufthansa obecnie

— przewoznik zorientowany na obstugg klienta
ceniacego wyzszy komfort we wszystkich
trzech tradycyjnych klasach podrézy
— pierwszej, biznes oraz ekonomicznej
(wykwintne menu, fotele, system rozrywki);

— réznicowanie oferty;

— obstuga rynkéw o wysokim potencjale
biznesowym;

— rezygnacja z destynacji o niskiej dochodowosci;

— przychody z obstugi pasazeréw o niskiej
skfonnosci do zaptaty maja charakter
uzupetniajacy;

— aktywa oraz dziatalno$¢ podporzadkowana
pod obstugg strategicznych rynkéw;

— wysoki poziom inwestycji w modernizacj¢
floty oraz produktu poktadowego;

— flota przewoznika wzbogacona o Airbusa 350;

— indywidualny system rozrywki w klasie
ekonomicznej, fotele rozktadajace si¢ do petnej
pozycji horyzontalnej w klasie biznes oraz
mini-apartamenty w klasie pierwszej
(tzw. suites).

Zrédlo: opracowanie whasne na podstawie: B. Nowak [2015], s. 255-256.

taryfowych im blizej dnia wylotu. Mozna
zatem wskazaé, ze popyt wykazuje wyso-
ka nieelastyczno$¢ cenowa [IATA, 2007].

Tradycyjne linie lotnicze daza do udo-
skonalania swojej oferty, bez nadmiernej
ingerencji w model biznesowy. Takim
przykltadem moze by¢ niemiecka Luft
hansa, ktérej ewolucja zostala przedsta-
wiona na tablicy 1.

Model Hub-and-Spoke jest w rze-
czywistosci  skomplikowany i wymaga
bardziej sprawnej koordynacji siatki po-
faczeri. Warto réwniez nadmienié, ze w
tym systemie najczgsciej wystepuja pola-
czenia code-share. Pod tym pojeciem kryje
si¢ oferowanie polaczert innych przewoz-
nikéw we wlasnym systemie rezerwacyj-
nym. Z perspektywy pasazera wada jest
oczywiscie konieczno$¢ lotu z przesiadka,
ale przewoznicy tradycyjni, szczegélnie
gdy istnieje konkurencyjne potaczenie
bezposrednie, kompensuja t¢ niewygode
proponujac nizsze ceny biletéw. Zastoso-
wanie takiego rozwiazania pozwala zaofe-
rowaé pasazerowi podréz w najodleglejsze
rejony na $wiecie.

Drugim systemem jest Point-to-Point,
ktéry polega na oferowaniu bezposrednich
rejséw. Z tej metody korzystaja gléwnie
przewoznicy niskokosztowi oraz regional-
ni. Rozwigzanie to pozwala zaoferowal
polaczenia bez przesiadek, zwigkszajac
podréznym komfort oraz ograniczajac
czas calej podrézy. Liczbe potaczen i lo-
tow obrazuje réwnanie:

P=nmn-1)
L=nmn-1)
gdzie:

P — polaczenia
L —loty

n — rejsy

System Point-to-Point wykorzystywa-
ny jest migdzy innymi przez linie regio-
nalne, kedre koncentruja si¢ na obstudze
potaczen w ramach konkretnego obszaru
geograficznego. Do wykonywania tych
rejséw uzywaja zazwyczaj maszyn wasko-
kadtubowych, o maksymalnej pojemno-
$ci 100 0séb oraz maksymalnym zasiegu
do 3000 km. Przewoznicy ci z jednej stro-
ny obstuguja wlasne potaczenia, z drugiej
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za$, na zasadzie podwykonawstwa, wyko-
nujg regionalne polaczenia dla wigkszych
linii.

W oparciu o zalozenia tego systemu
dzialajg takze przewoznicy niskokosztowi,
kt6rzy skoncentrowani sa na polaczeniach
z punktu A do punktu B z pominigciem
przesiadek. Otwieraja bezposrednie pota-
czenia pomigdzy tymi miastami, ktére sa
w stanie zapewni¢ wystarczajacy poziom
ruchu (origin & destination). Nalezy do-
da¢, ze przewoznicy niskokosztowi reali-
zuja wyrézniona przez Michaela Portera
strategi¢ przywddzewa kosztowego, pole-
gajaca na utrzymywaniu duzej dyscypliny
kosztowej. Tanie linie lotnicze korzystaja
z portéw lotniczych oddalonych od gtéw-
nych aglomeracji, na ktérych optaty lot-
niskowe sa duzo nizsze niz na gtéwnych
lotniskach ~ wykorzystywanych  przez
przewoznikéw tradycyjnych. Wszystkie
ustugi poza przewozem sa dodatkowo
platne, jak na przyklad przewéz bagazu
czy catering serwowany na pokladzie,
prasy.
Ponadto, na poktadzie maszyny umiesz-

brak jest réwniez bezplatnej
czono wiecej foteli, ograniczajac miejsce
na nogi podréznych. Odstepy pomigdzy
rzedami foteli spetniaja minimalne wy-
magania okreslone w przepisach.

Schemat 2 System Point-to-Point

Zrédto: opracowanie wiasne.

Model hybrydowy linii lotniczej
Linie lotnicze modyfikujg katalog
postep

technologiczny oraz informatyczny. Ze

ustug  wykorzystujac  gléwnie
wzgledu na potrzeby klientéw oraz cheé
zredukowania kosztéw dziatalnosci ope-
racyjnej, linie lotnicze wdrazajg rozwia-
zania, ktére do tej pory zastrzezone byly
dla danego modelu biznesowego. W ulep-
szaniu swoich produktéw wykorzystuja
badania potrzeb klientéw, a uzyskane
dane pozwalaja na zwigkszenie ich zdol-
nosci dostosowawczych. Trasy dalekiego
zasicgu s3 bardziej komfortowe dzigki
wprowadzeniu indywidualnego systemu
rozrywki poktadowej dla pasazeréw klasy

Rysunek 2 Krzywa popytu i podazy z uwzglednieniem modeli biznesowych

P DI D2

P2
P1

S

Zrédto: opracowanie wiasne.
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ekonomicznej. Podrézni w wyzszych kla-
sach mogga liczy¢ na fotel rozkladajacy si¢
do pozycji lezacej.

Przewoznik hybrydowy powstal w od-
powiedzi na zapotrzebowanie podréznych
o $redniej wrazliwosci cenowej na ustugi
dotychczas oferowane przez przewozni-
kéw tradycyjnych (sieciowych). Model
hybrydowy przedstawiony jest na krzywe;j
popytu i podazy w sektorze transportu
lotniczego (rysunek 2).

Obecnie coraz cz¢éciej tanie linie
lotnicze oferuja uczestnictwo w progra-
mach lojalno$ciowych, ktére do tej pory
wystgpowaly gléwnie u przewoznikéw
tradycyjnych. Giéwnym celem tych pro-
gramow jest nawiazanie i budowanie dtu-
gotrwalej wiezi migdzy pasazerem a linia
lotnicza [Szymczak, 2016]. Ze wzgledéw
ekonomicznych, najkorzystniejszy dla li-
nii lotniczej jest pasazer odbywajacy re-
gularne podréze stuzbowe. Szacuje si¢, ze
ok. 90 proc. pasazeréw podrézujacych w
celach stuzbowych nalezy do programéw
lojalno$ciowych, czesto kilku réwnoczes-

nie [IATA, 2018].

Kolejnym celem programéw lojalnos-
ciowych jest poznanie preferencji i upo-
doban klienta. Uzyskana wiedza pozwala
na stworzenie oferty wartosci dla zrézni-
cowanych segmentéw rynku [Wensveen,
2015]. Wazne jest, by programy lojalnos-
ciowe byly innowacyjne i dostosowane do
potrzeb klientéw.

Najpopularniejszym europejskim prze-
woznikiem hybrydowym byta do niedaw-
na niemiecka linia lotnicza — AirBerlin,
ktéra niestety zostata wyeliminowana z
rynku. W swoim modelu biznesowym
taczyta ona charakterystyczne cechy prze-
woznikéw sieciowych, niskokosztowych
oraz czarterowych. Czy upadek tej linii
spowodowany byt przez nieodpowied-
nio skonfigurowany model biznesowy?
Odpowiedz na to pytanie, moze nie by¢
jednoznaczna. Warto przytoczy¢ fake,
ze ostatnia dziatalno$¢ tego przewozni-
ka wskazywata, ze firma funkcjonowa-
ta gléwnie ad-hoc, bez zaplanowanej i
przemyslanej strategii. By¢ moze bylo to
spowodowane strategia nowego wiasci-
ciela, ktéry inwestujac w AirBerlin chciat
uzyska¢ dostep do europejskich klientéw,
a przewoznika wykorzystaé do zasila-
nia hubéw w Zjednoczonych Emiratach
Arabskich.

Na podstawie obserwacji dziatalnosci
AirBerlin, Brussels Airlines oraz flydubai
(ktéry w literaturze przedmiotu réwniez
klasyfikowany jest jako przewoznik hy-
brydowy), stworzono charakterystyke
tego modelu biznesowego (tablica 2).

Z ekonomicznego punktu widzenia,
najkorzystniejsze jest utrzymywanie ho-
mogenicznej floty, poniewaz ogranicza
si¢ przechowywane czg¢éci zamiennych,
gdyz pasuja do kazdej maszyny bedacej
we flocie przewoznika. Minusem takiej
jednolitej floty jest brak mozliwosci dy-

Tablica 2 Charakterystyka hybrydowego modelu biznesowego

System funkcjonowania

Hub-to-Spoke i/lub Point-to-Point

— polaczenia bezposrednie lub z przesiadka

— destynacje krajowe, migdzynarodowe: kontynentalne

— oferowanie potaczen z portéw centralnych oraz peryferyjnych

zdywersyfikowana flota o zréznicowanym zasi¢gu

polaczenia i transkontynentalne
flota

programy lojalnosciowe tak

sojusze lotnicze tak

serwis poktadowy
przewéz bagazu

sprzedaz biletéw

Zrédto: opracowanie wilasne.

tak, bezptatny w zaleznosci od taryfy rezerwacyjnej
tak, bezptatny w zaleznosci od taryfy rezerwacyjnej

rezerwacja biletéw na stronie przewoznika, w biurze stacjonarnym lub
u agentéw zrzeszonych w IATA
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namicznego reagowania na wzrost lub
spadek obciazenia danego rejsu. Przewoz-
nicy hybrydowi przystepuja do sojuszy
lotniczych, ktére oferujg im nawigzywa-
nie wspotpracy code-share oraz dostgp do
globalnej siatki potaczeri innych przewoz-
nikéw, bedacych w danym sojuszu lotni-
czym. Korzystaja ze zréznicowanej infra-
struktury lotniczej, oferujac potaczenia
do portéw lotniczych zlokalizowanych
centralnie oraz peryferyjnie.

Czy Ryanair pretenduje do miana
przewoznika hybrydowego?

Ten irlandzki tani przewoznik otwo-
rzyt w sezonie letnim 2017 roku bazg ope-
racyjng we Frankfurcie, najwickszym por-
cie lotniczym Niemiec. W siatce potaczen
Ryanair pojawily si¢ cztery nowe kierun-
ki: Alicante, Malaga, Palma de Mallorca
oraz Faro. Weczesniej Ryanair korzystat z
matego, regionalnego lotniska w Hahn.
Lotnisko przesiadkowe we Frankfurcie
bylo gtéwnie wykorzystywane przez prze-
woznikéw sieciowych, stad decyzja Ry-
anair zdziwila opini¢ publiczng. Wiadze
lotniska we Frankfurcie dostosowuja na
biezaco infrastrukture¢ pod irlandzkiego
przewoznika.

Kolejnym elementem przyblizajacym
Ryanair do przewoznikéw tradycyjnych
bylo wlaczenie do oferty biletéw taczo-
nych, umozliwiajacych przesiadke. Jest to
o tyle wazne, ze w momencie opdznienia
si¢ pierwszego rejsu z biletu, przewoznik
musi zapewni¢ opieke podréznemu do za-
koriczenia podrézy: np. darmowy nocleg,
wyzywienie, itp. W 2014 roku urucho-
miono taryfe ,Business Plus” skierowa-
na gtéwnie do pasazeréw podrézujacych
stuzbowo. W ramach tej taryfy uzyskuje
si¢ dodatkowe korzysci, takie jak: (1) ela-
styczno$¢ w modyfikacji biletow, (2) bez-
ptatny limit bagazu 20 kg, (3) ekspresowe
przejécie przez kontrole bezpieczeristwa
na lotnisku, (4) pierwszeristwo wejscia na
poktad, (5) wybér miejsca premium. Do
momentu wprowadzenia tej taryfy po-

drézni mieli mozliwo$¢ zakupu tylko bi-
letu, bez mozliwosci modyfikacji. Kazda
dodatkowa ustuge musieli dokupi¢ przy
rezerwacji biletu lub na stanowiskach od-
prawy w portach lotniczych.

Ryanair rozpoczat prowadzenie dzia-
tan marketingowych na szeroka skale,
gléwnie kladac nacisk na rozbudowg
profili w mediach spotecznosciowych. W
sektorze transportu lotniczego niezwykle
istotna jest systematyczno$¢ w prowadze-
niu dziatan marketingowych, w ktérej
wystepujg elementy komunikacji w czasie
rzeczywistym (real-time communication).

Warto réwniez zauwazyé, ze profile
w mediach spotecznosciowych zastgpuja
tradycyjne biura obstugi klientéw, umoz-
liwiajac komunikacje¢ klientom nie tylko
z pracownikami, ale réwniez z innymi
klientami [Brzeziniska, 2015]. Regularne
zachgcanie podréznych do brania udziatu
w interakcjach i oferowanie dodatkowych
korzysci zwigkszaja ich poziom lojalnosci
[Iwiriska-Knop, Szymczak, 2017].

Jakie dziatania podejmie jeszcze Ry-
anair, by méc z pelng stanowczoscia
stwierdzi¢, ze ewoluowal on z przewoz-
nika niskokosztowego do przewoznika
hybrydowego? Nie ma watpliwosci, ze
dziatania irlandzkiego przewoznika za-
czynaja przypominal strategic brytyj-
skiego przewoznika easy]ET. Na podsta-
wie oferty oraz dziatan marketingowych
mozna przyjaé, ze Ryanair odchodzi od
tradycyjnego modelu przewoznika nisko-
kosztowego.

Podsumowanie

Linie lotnicze poszukuja nowych spo-
sobéw na kreowanie wartosci dla klien-
tow i partneréw. Podejmowane dzialania
prowadza do przeformutowywania i po-
wstawania nowych modeli biznesowych.
Rynek ustug lotniczych cechuje bardzo
duze zréznicowanie klientéw w ramach
segmentéw rynku, a ich szczegdlne wy-
magania sprawiaja, ze zdolnosci dosto-
sowawcze podmiotéw wymagajq perma-
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nentnych badan rynku oraz modyfikacji
portfolio ustug.

W literaturze przedmiotu zauwazono
réwniez, ze podzial na modele biznesowe
oraz réznicujace je cechy ulegaja zatarciu.
Konkurencyjno$¢ na rynku pasazerskich
ustug lotniczych wymaga zmiany zacho-
wan podmiotéw w kierunku docenienia
roli klienta w tworzeniu oferty linii oraz
portéw lotniczych. Musi by¢ ona zdywer-
syfikowana, nalezy bra¢ pod uwage po-
trzeby i oczekiwania réznych segmentéw
rynku. Przewoznicy daza do utrzymywa-

nia niskich kosztéw operacyjnych w celu
zapewnienia wysokiego stopnia konku-
rencyjnosci.

Mozna zatem stwierdzié, ze umiejetne
wdrozenie wybranych elementéw przewoz-
nikéw tradycyjnych oraz przewoznikéw ni-
skokosztowych pozwola liniom lotniczym
zdoby¢ przewage konkurencyjng i wysoka
jako$¢. Warto réwniez zauwazy¢, ze czgéé
przewoznikéw tradycyjnych w najnizszych
taryfach oferuje jedynie przelot, wszystkie
inne ustugi, jak np. przewéz bagazu czy ca-
tering na pokfadzie, nalezy dokupic.
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