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TRANSPORTUL AERIAN: MODELUL TRADITIONAL
VERSUS LOW-COST
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Catedra Administrarea Afacerilor

The airline industry is a unique and fascinating industry. It captures the interest of a wide audience because of its
glamour, reach and impact on the large and growing numbers of consumers / travelers worldwide. The industry figures
involved are staggering and speak for themselves. The industry is worth over US$1.000 billion (directly, indirectly and
“induced”), employs 22 million people, and transports and over 1,25 billion passenger a year. A quarter of the world’s
manufactured exports by value reach their markets by air. The industry is also at the heart of travel and tourism, the
world’s largest industry, employing one in nine workers.

In sens larg, existd doua tipuri de operatori aerieni in industria de aviatie — categoria ,,vechilor giganti”
(traditionali), cum ar fi British Airways, Air France-KLM, Lufthansa, unde Air Moldova sau Tarom sunt
jucatori mici i tinerele firme de tip low-cost (LCC), cum sunt: EasyJet, Ryanair, Wizzair, Blue Air.

Industria transporturilor aeriene este caracterizatd printr-o rivalitate concurentiald puternica intre firmele
de transport aerian traditional, intrucat au modele de afaceri ce presupun costuri fixe foarte mari §i, in gene-
ral, incearca sa urmeze o strategie de diferentiere ce concureaza pe servicii si confort. Mai mult decat atat,
intelegerile aeriene bilaterale dintre natiuni au fost extrem de dificile pand acum, pentru cé, in multe cazuri,
firmele de transport aerian traditional sunt inca proprietate guvernamentald si o bund parte din afacerile lor
sunt controlate de guvern.

In schimb, operatorii low-cost urméresc o strategie de cost si concureazi in principal pe preturi si desti-
natii. Ele se bazeaza pe costuri fixe joase pentru operarile lor si urmaresc doua strategii alternative: utilizarea
eficienta a aeronavelor §i achizitionarea acestora la méana a doua.

Operatorii LCC si-au ales in asa fel rutele, incat sa obtind o maxima utilizare a aeronavelor, iar folosirea
aceluiasi tip de aparat a salvat costurile de intretinere si pregatire. Aceste LCC nu se simt obligate sa ofere un
numar mare de destinatii si pot opera de pe aeroporturi mici, mai putin aglomerate sau la ore de decolare de
varf. Cu costuri mici ele 1si pot permite sd scada tarifele si sa creasca cererea (Fig.1). Prin urmare, cresterea
acestor competitori a fost facilitatd de introducerea noilor tipuri de aeronave de razad medie, pe care acesti
operatori le utilizeazd momentan (de exemplu, Boeing 737-800 sau A-320), permitdndu-le venituri mai mari
fara sa piarda avantajele unei cabine de pilotaj comune.
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Fig.1. Comparatie venituri, cost si profit intre firme low-cost si firme traditionale.
Sursa: Strategic Management in Aviation, Thomas C. Lawton
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Al doilea model foloseste aeronave vechi pentru a tine costurile cat mai jos. Un astfel de operator poate
zbura pe aeroporturi hub si poate si atragd pasageri prin reduceri semnificative la primele rute. In actuala
criza, preturile pentru cele mai vechi aeronave jet au scdzut cu aproape 50%, deschizdnd usa pentru noii
jucatori ce folosesc acest model pentru a intra pe piatd. Modelul are cateva deficiente: in timpul folosirii
unei flote vechi, costurile activelor ramén joase, in timp ce costurile de intretinere si de combustibil tind sa
de intretinere si de combustibil cresc pe masura folosirii aeronavelor, facand si mai dificila pentru operatori
alegerea acestui model de exploatare a profitabilitatii. O altd constridngere a cresterii este aceea cand cererea
creste, putine avioane vechi sunt pe piata, iar acele disponibile sunt foarte scumpe.

In plus, sectorul transportatorilor aerieni presupune o munca intensivi si costuri de personal substantiale.
Pentru majoritatea firmelor de transport aerian traditional sunt puse in practicé puternice acorduri sindicale.
Acest lucru face dificila adaptarea rapida a fortei de munca si a costurilor in conditiile unui mediu de afaceri
complet schimbat datoriti crizei economice actuale si a unei cereri de a calitori tot mai scazute. In consecinta,
starea si performantele financiare sunt in prezent destul de mediocre. In tabelul urmator am pus in valoare
cele doud modele de afaceri: modelul low-cost si modelul traditional.

Tabelul 1
Modelul low-cost versus modelul traditional
LOW-COST TRADITIONAL
Organizare point-to-point Retele care permit oferta mondiala
(aliante, hub-uri)
RETEA Distante scurte (in medie (800 km) Distante scurte, medii si lungi
Retea densa Seturi de conexiuni point-to-point
AEROPORTURI | Aeroporturi secundare (cu trafic redus) | Aeroporturi principale
Tip unic Flota diversificata
Densitate mare a scaunelor Optimizarea utilizarii aeronavelor datorita
FLOTA folosirii hub-urilor
Avioane noi Avioane vechi si noi
Rata mare de utilizare Rata redusa de utilizare
Salarii in functie de activitate Management traditional al resurselor
RESURSELE Participatre la .pl‘.O?lt a salarigtilor umane _ .
UMANE Struct}lrg ﬂex1P11a (ext.ernahzare) Multitudine de servicii suport
Nr. minim de insotitori de zbor
CONSUMATORI Consumatori care cauta pret redus Coqsumatori care caldtoresc des, clienti
business
Bilet cu o singura calatorie Bilet dus-intors, bilet cu o singura calato-
rie, bilet cu corespondente
Mono-cabina Produse diferite in functie de segmentare
Locurile nu sunt numerotate Locurile sunt numerotate
PRODUS Fara sali de asteptare Sali de agteptare
Nu exista programe de fidelitate Programe de fidelitate
Fara corespondente Corespondente
Fard mancare la bord Mancare
Fara ziare si reviste Ziare si reviste
Pret redus Diferite categorii de preturi in functie de
PRET origine, destinatie si segmentare
Management simplificat al castigurilor | Management elaborat al castigurilor
Nu se vand prin agentii de turism Canale de distributie multiple si variate
Majoritatea vanzarilor sunt directe si | Putine vanzari directe
DISTRIBUTIE | prin intermediul Internetului
Nu exista bilet fizic, ci doar electronic | O multitudine de sisteme informationale
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Noile aparitii LCC ce si-au facut intrarea pe piatd au schimbat situatia de fapt. Noile firme au intrat pe
piata cu o strategie de tip point-to-point ce desemneaza un model de transport caracterizat de o retea de rute
(Fig.2), care leagd oras cu oras fara a avea un orar de zbor care sa asigure conexiuni intre trei destinatii dife-
rite, cu costuri de 30-40% mai mici decét al transportatorilor traditionali, In mare parte datorate costurilor
joase ale fortei de munca si aeronavelor achizitionate la mana a doua. Primul val al noilor intrati s-a concen-
trat pe modificarea locului ocupat de jucdtorii ce operau pe retelele de tip point-to-point, retele ce leaga marile
orase si care ofera zboruri non-stop.

TIMISOARA

Fig.2. Retea de tip ,,point-to-point”.
Sursa: Elaborata de autor

Firmele de transport aerian traditional le-au raspuns cu noi strategii inovative: ele au stabilit retele de tip
hub&spoke ce desemneaza un model de transport caracterizat de una sau mai multe destinatii centrale, fie-
care conectatd la niste locatii secundare — numele derivand de la modelul rotii de bicicletd care consta intr-un
numar de spite (spokes) dispuse radial in jurul butucului rotii — hub (Fig.3).

Fig.3. Retea de tip ,,hub&spoke”.

Modelul hub&spoke este determinat de faptul ca de la un punct de destinatie la altul singura cale ce poate
fi urmata este printr-un punct de convergenta central. Modelul consta in a avea cateva aeroporturi, intre care
exista relatii cu avioane de mare capacitate, celelalte aeroporturi de dimensiuni mai mici fiind conectate cu
unul din aeroporturile principale prin curse (pe distante relativ scurte) cu avioane de capacitate mica. Pentru
a calatori Intre un aeroport secundar si un hub indepartat, un pasager va ajunge la cel mai apropiat hub cu un
avion de mici dimensiuni, apoi la hub-ul de destinatie cu un avion de mare capacitate.

Scopul acestei organizari este de a obtine avantaje rezultate dintr-un sistem de rezervare de zboruri in
corespondentd. Pentru ca sistemul sd functioneze, experienta a aratat ca aeroportul hub trebuie astfel ales
incat sa beneficieze el singur de un trafic local de circa 25-30% din traficul total al acroportului si sd permita
realizarea, in cele mai bune conditii, a transferurilor rapide de pasageri si bagaje Intre numeroase zboruri care
sosesc intr-o tranga orard de 30-45 minute cel mult. Trebuie sd permita, Tnainte de toate, eficientd economica
pentru o firma de transport aerian: un cost de exploatare cat mai mic posibil, datorat densitatii traficului care
aprovizioneaza hub-ul §i concentrarea principalelor activitéti ale firmei (intretinerea aeronavelor, administra-
rea generald) pe un singur aeroport. Trebuie 1nsd de precizat ca toate aceste avantaje ale operatorului aerian
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se traduc prin dezavantaje pentru pasager, deoarece acestuia i se impune o escald intermediara in locul unui
zbor direct.

Structura hub&spoke reprezintd, in final, un instrument de dominare pe piata datorita efectului frecventelor
multiple oferite pasagerului pe aceeasi rutd, multitudinii de conexiuni asigurate si prin faptul ca face posibila
aplicarea de tarife menite sa descurajeze noii intrati pe piata transportatorilor aerieni (care eventual doresc sa
efectueze zboruri directe intre orasele periferice retelei hub&spoke).

Acest model le-a permis firmelor de transport aerian traditional sd-si reducd numarul de zboruri cerute
pentru a furniza o acoperire totala a propriei retele; ele au demarat programe de tip frequent flyer, si-au va-
lorificat la maximum sistemul de rezervari computerizate (CRS), au lansat mai multe promotii (de exemplu,
rezervare in avans cu 30 zile a biletelor) cu tarife reduse in incercarea de a atrage mai multi pasageri din
segmentul low-cost etc. Toate aceste noi strategii confera avantaje transportatorilor traditionali $i marimea
acestora le permite s o foloseasca drept arma impotriva noilor intrati pe piata.

Beneficiile si dezavantajele modelului hub&spoke sunt prezentate in Tabelul 2.

Tabelul 2

Beneficii si dezavantaje ale modelului hub&spoke

BENEFICII

DEZAVANTAJE

pentru o retea cu n destinatii, doar n-1 rute sunt
necesare pentru a conecta toate destinatiile; acest
lucru inseamna ca intr-un sistem cu 20 de
destinatii sistemul hub&spoke necesitd 19 rute;
pe cand pentru o retea de tip point-to-point sunt
necesare n(n-1)/2 rute pentru a conecta toate
destinatiile, adica 190 de rute;

deoarece modelul este centralizat, operatiunile
zilnice pot fi relativ inflexibile; modificarile la
nivel de hub sau doar la o singura destinatie pot
avea consecinte neasteptate pentru intreaga retea;
poate deveni dificil sau chiar imposibil s& admi-
nistrezi perioade de maximi cerere intre doud
destinatii;

numarul mic de rute conduce, In general, la o
folosire mult mai eficientd a resurselor de trans-
port; de exemplu, este mult mai probabil ca
aeronavele sa zboare cu un coeficient de incar-
care cat mai mare $i mai multe rute pe zi,

orarul rutelor este complicat pentru un operator;
resursele putine trebuie folosite cu grija pentru a
evita blocajul hub-ului; o analiza atenta a traficu-
lui si un orar clar si precis sunt necesare pentru a
mentine o operare eficientd la nivelul hub-ului;

operatiunile complicate, cum ar fi sortarea si
numadrarea bagajelor, pot fi asigurate in cadrul
hub-ului decat la fiecare destinatie in parte;

hub-ul reprezinta o strAmtoare la nivel de retea;
capacitatea cargo a retelei este limitatd de
capacitatea hub-ului; intarzierile la hub (datorate
conditiilor meteo nefavorabile, de exemplu) pot
duce la intarzieri 1n intreaga retea; intarzierea la o
destinatie (datoratd unor probleme mecanice, de
exemplu) de asemenea poate afecta reteaua;

modelul retelei este relativ simplu si este usor de
adaugat o noud destinatie;

incarcitura trebuie sa treacd prin hub inainte de a
ajunge la destinatie, ceea ce necesita un drum mai
lung decat la reteaua point-to-point; aceastd opera-
tiune poate fi de dorit pentru marfa care necesita
operatiuni de sortare, dar nu §i pentru pasagerii
sau posta pentru care timpul este pe primul loc;

orarul de zbor este convenabil pentru clienti
cand exista cateva rute cu servicii frecvente.

pasagerului 1 se impune o escald in locul unui
zbor direct.

Exista un mic dubiu in ceea ce priveste faptul cd afacerea operatorilor aerieni se schimba rapid si ca
transportatorii trebuie sa se dezvolte, pentru ca, altfel, exista riscul exterminarii. In teoria lui Darwin nu este
obligatoriu sa supravietuiasca cel mai puternic, ci cel care se adapteaza cel mai usor noilor schimbari ale
mediului. Managementul de top al firmelor aeriene traditionale trebuie sd dovedeasca ca este posibil chiar si
in piata cea mai competitiva, si anume — in cea a transportului aerian.
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