Jonas Stenbacka

RYANAIR

En studie om lagprisbolagets framgang och utveckling i Europa

Examensarbete

MELLERSTA OSTERBOTTENS YRKESHOGSKOLA
Utbildningsprogrammet for turism

Oktober 2009



0.’ CENTRAL OSTROBOTHNIA
UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

ABSTRACT
CENTRAL OSTROBOTHNIA Date Author
UNIVERSITY OF APPLIED 10" November 2009 Jonas Stenbacka
SCIENCES

Degree Programme

Hospitality Management

Name of thesis
Ryanair — a study on the low-cost airline’s success and development in Europe

Instructor Pages
Sara Ahman 61 + 3 appendices
Supervisor

Vilhelm Hamilton at Ryanair’s market development sector in Dublin

The purpose of this thesis is to determine the factors that have led the no-frills airline Ryanair to
success and rapid development on the European airline market Ryanair has in roughly 25 years
grown from being a regional carrier into one of the largest airlines on the European market. The
airline’s success and development has also been thriving in Finland and today Ryanair is the
fastest growing airline on the Finnish airline market. Since the airline business in Europe has
been known to be challenging in obtaining a high level of profitability and is considered by
many to have a huge surplus of competing airlines, there must be a number of reasons why
Ryanair has been able to create a stability, profitability and rapid growth on a relatively short
period of time.

The thesis has been done in the manners of a topical analysis and describes Ryanair through
three view-points; the airline business in Europe, the operational strategies utilized by the
airlines and the relation between an airline and its passengers. | have been assigned to do this
research by my commissioner, Mr. Vilhelm Hamilton, a member of Ryanair’s market
development team stationed at Ryanair’s HQ in Dublin.

The results from the research show that Ryanair’s growth and success are the results from the
low cost- airline’s focusing on costs, innovative thinking and right timing. The airline has been
successful in distancing themselves from the masses and by so even created a whole new

market segment in Europe.

Key words

Airline business, Europe, Finland, low- cost airline, Ryanair




(/j.’ KESKI-POHJANMAAN AMMATTIKORKEAKOULU
MELLERSTA OSTERBOTTENS YRKESHOGSKOLA

SAMMANDRAG
Enhet Tid Forfattare
Jakobstad 10.11.2009 Jonas Stenbacka

Arbetets namn
Ryanair- en studie bakom lagprisflygbolagets framgang och utveckling i Europa

Handledare Sidantal
Sara Ahman 61 + 3 bilagor

Uppdragsgivarens handledare
Vilhelm Hamilton vid Ryanairs marknadsutvecklingssektor

Syftet med detta examensarbete dr att finna de faktorer som lett lagprisflygbolaget
Ryanair till framgang och utveckling i den europeiska flygbranschen. Ryanair har pa
knappt 25 ar vuxit fran ett regionalt flygbolag till att bli ett av de storsta flygbolagen i
Europa och dr idag ett av de snabbast vaxande. Flygbolagets framgéang och utveckling
har dven varit gynnsam i Finland och éar idag Ryanair det snabbast vaxande
flygbolaget pa den finska flygmarknaden. Eftersom den europeiska flygbranschen ar
kand for att vara svar att fa hoga vinstmarginaler i och ses som Overbelastad av
konkurrerande flygbolag, maste det saledes finnas nagra orsaker till att Ryanair

lyckats skapa stabilitet, vinst och snabb tillvaxt pa relativt kort tidsperiod.

Arbetet gjordes som en amnesanalys och beskriver Ryanair ur tre synviklar;
flygbranschen i Europa, flygbolagens verksamhetsstrategier och flygbolagets relation
till sina passagerare. Arbetet gjordes pa uppdrag av Vilhelm Hamilton, en medlem av

marknadsutvecklingsteamet vid Ryanairs huvudkontor i Dublin.

Forskningsresultatet fran detta arbete visar att Ryanairs tillvaxt och framgang beror pa
en rad betydande faktorer inom flygbolagets verksamhet, sasom flygbolagets
kostnadsfokusering, innovativa tankande och rétt agerande i ratt tid. Flygbolaget har
lyckats distansera sig fran mangden och pa sa vis dven skapat ett helt nytt

marknadsomrade i Europa.

Nyckelord

Europa, Finland, flygbranschen, Iagprisflyg, Ryanair




INNEHALL Sidnummer

ABSTRACT
SAMMANDRAG
1 INLEDNING 1
2 RYANAIR — EUROPAS FORSTA RENODLADE LAGPRISFLYG 4
3 FLYGBRANSCHEN — FORETAGSVERKSAMHET PA ALFA-NIVA 8
3.1 Den europeiska flygbranschen 8
3.2 Branschens ekonomiska utveckling 10
3.3 Karaktarsdrag for den etablerade flygbranschen i Europa 12
3.4 Konkurrensens utveckling pa den europeiska flygmarknaden 14
3.5 Intradesbarridarer for nya flygbolag pa den europeiska flygmarknaden 15
3.6 De europeiska flygbolagens verksamhetsstrategier 15
3.6.1 Flygbolagens anvandning av Bla ocean- strategin 17
3.6.2 Flygbolagens anvandning av generiska strategier 18
3.6.3 Flygbolagens prissattning pa en flygbiljett 19
3.7 Flygbolagen och deras relation och erbjudande till resenéren 20
4 CENTRALA FAKTORER INOM RYANAIRS VERKSAMHET 24
4.1 Ryanairs kostnadsposter 24
4.1.1 Ryanairs flygflotta och underhall 25
4.1.2 Ryanairs koordinering av flygtrafiken 26
4.1.3 Ryanairs personal 27
4.1.4 Ryanairs biljett- och bagagehantering 28
4.2 Ryanairs inkomstkallor 30
4.3 Ryanairs relation och erbjudande till resenéren 31
5 RYANAIRS VERKSAMHET I FINLAND 33
5.1 Ryanairs historia i Finland 33
5.2 Tammerfors- Birkala flygplats 34
5.3 Ryanairs marknad i Finland 36
5.4 Ryanairs konkurrenter i Finland 37
6 METODER FOR ANALYSEN 38
6.1 Amnesanalys 38
6.2 Analysmetod fOr examensarbetet 38
6.3 Analysens upplagg 39
6.4 Amnesanalysens validitet 40
6.5 Malsattningen med analysen 41
7 ANALYS OVER RYANAIRS VERKSAMHET 42
7.1 Analys av Ryanairs koncept som lagprisflyg 42
7.2 Ryanair och en jamforelse med konkurrenterna i Europa 44
7.3 Ryanairs inkomstkéllor 45
7.4 Ryanairs centrala verksamhetskostnader 46
7.5 Ryanairs kostnadseffektivering pa marken 47
7.6 Kostnader relaterade till flygsékerhet 48
7.7 Ryanair och fordelarna med sekundéra flygplatser 49
7.8 Ryanairs forhallande till resenéren 49
7.9 Analys av Ryanairs verksamhet i Finland 51
7.10 Utvecklingsmdgjligheter for Ryanair i Finland 52
8 SAMMANFATTNING 55
KALLOR 58

BILAGOR



1 INLEDNING

Lagprisflygbolagen i Europa - av de som 6verlever — har pa mindre &n 20 ar lyckats
med det som alkemisterna misslyckats med i 6ver 2000 ar, namligen att framstélla guld
ur néstan intet” (McEvers, 2008.)

Aven om citatet ar ndgot poetiskt utformat och inte talar foretagsmassigt klarsprak, sa
kan McEvers inte vara mer korrekt i sitt uttalande. McEvers menar att det finns goda
mojligheter for en handfull av de mangtaliga flygbolag som idag bedriver verksamhet
pa den europeiska flygmarknaden. Detta star i direkt kontrast till den europeiska
flygbranschens historia, da den éverlag visat en lag I6nsamhet for en stor andel av dess
flygbolag.

Detta examensarbete har jag valt att géra om det irlandska lagprisflygbolaget Ryanair
och vad som &r orsakerna bakom flygbolagets laga priser, snabba tillvéxt och starka
framgang pa den europeiska flygmarknaden, samt deras verksamhet och utveckling i
Finland. Ryanair ar ett flygbolag som pa bara tva decennier vuxit fran ett litet flygbolag
som bedrev trafik mellan Dublin och London under de forsta aren, till att bli en av den
europeiska flygmarknadens ledande aktorer och fortfarande en av de snabbast vaxande i

Europa.

Idén till arbete fick jag under varen 2008. Mellan januari och juni det aret var jag
utbytesstudent vid Thames Valley University i London och laste kurser som ingar i ett
utbildningsprogram som erbjuds dér kallat ”Airline and Airport Management”. En av de
manga nya vannerna jag larde kanna dar hette Marc Eddine. Han studerade pa tredje
aret och arbetade pd med sin avhandling, déar han skrev om de bidragande orsakerna till
easyJets framgangar. Han bad mig lasa igenom arbetet och ge feedback, och samma
kvall som jag borjade lasa igenom arbetet fick jag idén till mitt eget examensarbete. Jag

vill géra nagot liknande med mitt examensarbete.

Varfor blev det da just Ryanair i valet av flygbolag? Jo, det som gor Ryanair sa
intressant ar att det &r ett flygbolag som lyckats skapa tillvéaxt och lénsamhet vid en
tidpunkt da majoriteten av Europas alla flygbolag kommit med medelmattiga eller rent
daliga ekonomiska resultat. Detta fenomen ar aktuellt att forska om p.g.a. att den

accelererande globaliseringen samt den globala lagkonjunkturen, forandrar
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konkurrensen inom flygbranschen éver hela vérlden. Den naturliga féljden blir en allt

intensivare konkurrens pa flygmarknaden, vilket gor det svarare for flygbolag att uppna
en god I6nsamhet. Det som manga sékert undrar och som sakert andra redan har skrivit
avhandlingar om, ar hur det ar mojligt att erbjuda sa laga priser jamfort med andra
flygbolag som t.ex. Finnair och Lufthansa. Hur klarar Ryanair av det och vilka &ar de

bakomliggande orsakerna till det?

Malséttningen med arbetet ar att forsoka forstd Ryanairs framgang och snabba
utveckling och finna de bidragande faktorerna till detta. Lagprisbolaget har pa knappt
25 ar vuxit fran ett litet regionalt flygbolag till ett av Europas storsta ned narmare 60
miljoner passagerare ar 2008. Om man jamfor med t.ex. Finnair som har 85 ar av
verksamhet bakom sig med knappa 10 miljoner passagerare arligen, forstar man att det
maste finnas en god grund till Ryanairs rapida utveckling. | arbetet kommer jag att
undersdka och analysera Ryanairs verksamhet och uppbyggnad och hur detta bidragit
till flygbolagets framgang. Som ett led i arbetet kommer jag dven att underséka och
analysera Ryanairs verksamhet och utveckling har i Finland. Pa bara 6 ar har
flygbolaget vuxit i rask takt trots att marknaden har i Finland ar liten. Att komma med
utvecklingsforslag hor inte till arbetet, men daremot kommer jag att undersoka

utvecklingsmojligheterna for Ryanair hér i Finland.

Detta arbete gors pa uppdrag av Vilhelm Hamilton, f.d. chef for Ryanairs Nordensektor
(2003- 2008) och numera marknadsutvecklare vid Ryanairs hégkvarter. Jag kom i
kontakt med honom via Stockholm- Skavsta flygplats under sommaren 2008, medan
han fortfarande innehade chefspositionen dar och han gick med pa att agera som
uppdragsgivare. Han har bistatt med information via telefonsamtal och intervjuer och

har varit en ovarderlig tillgang for fardigstallandet av examensarbetet.

Bland flera intressanta infallsvinklar for undersékningen av Ryanair har jag valt att
genomfora studien med en amnesanalytisk ansats. For att fullgora denhér studien maste
jag forst formulera nagra fundamentala fragor att svara pa och som skall fungera som

grund under hela arbetets gang. Dessa ar:

> Vilka ar de foretagsstrategier som flygbolaget har anvént sig av for att na den

marknadsposition dar det befinner sig idag?



> Vilka ar de faktorer som inverkat mest pa flygbolagets framgangar?

» Hurdan &r Ryanairs verksamhet i Finland och vilka ar utvecklingsmojligheterna?

Valet att géra en dmnesanalys innebér att man inte bara kan studera ett visst objekt, utan
man maste undersoka objektets omgivning som ar av hog relevans for att arbetet ska bli
sa kvalitativt som mojligt. Tack vare detta har jag enkelt kunnat komplettera studien
under arbetets gang allt eftersom nya aspekter kommer fram och gor att jag som
undersokare kan rora mig fram och tillbaka mellan teori och analys, for att antingen

andra eller utoka den teoretiska eller analytiska delen.

Vid val av kéllor, har jag anvant mig av tre typer; tryckta kallor, elektroniska kallor och
intervjuer. Vid amnesanalys bor man lagga stort fokus pa att vara kvalitativ i fraga om
kallkritik. Eftersom flygbranschen ar en stor, omfattande och expansiv bransch, finns
det darfor ett stort urval av elektroniska kéallor pa Internet. Men man maste vara nagot
kritiskt till elektroniska kéllor da man inte vet den exakta sanningshalten i dem och om

man inte kan jamfora med andra kallor med samma innehall.

Detta arbete har varit mycket stimulerande och berikande och gett mig ovérderliga
kunskaper inte bara om sjalva flygbolaget Ryanair utan ocksa om hela flygbranschen i
Europa och hur den fungerar. Flygindustrin har lange varit ett omrade som intresserat
mig, vilket ocksa sporrat mig att gora detta arbete. Det har forstas inte varit ndgon enkel
process utan komplikationer, men mitt intresse for Ryanair och flygbranschen har hallit

mig motiverad och enveten att fullgra detta arbete.



2 RYANAIR - EUROPAS FORSTA RENODLADE LAGPRISFLYGBOLAG

Ryanair ar ett irlandskt lagprisflygholag med sitt huvudkvarter i anslutning till Dublins
internationella flygplats och har sina storsta operationella baser pa Dublins och London
Stansteds flygplatser. | nulaget ar 2009 opererar flygbolaget med 6ver 190 flygplan av
typen Boeing 737-800 i sin flygflotta pa ett natverk som omfattar 830 olika rutter fran
Over 150 flygplatser inom Europa och Nordafrika. Ryanair k&nnetecknas av kraftig
expansion, ett resultat av den avreglering som skedde i Europa i bdrjan av 1990-talet
samt av framgangen med dess affarsmodell baserad pa laga avgifter. Nu ar 2009 ar
Ryanair det tredje storsta flygbolaget i Europa i fraga om passagerarantal och véarldens

storsta i friga om antal internationella passagerare. (Ryanair 2009.)

Ryanairs historia borjade ar 1985 da det grundades av Christy Ryan (vars namn
flygbolaget ar uppkallat efter), Liam Lonergan (&gare till en irlandsk researrangér kallad
Club Travel) och en kénd irlandsk affarsman kallad Tony Ryan. Flygbolaget borjade
flyga med ett Embraer Bandeirante turboprop-flygplan med 15 sittplatser pa strackan
Waterford - London-Gatwick med malet att krossa duopolen pa strackan London —
Irland som holls av British Airways och Aer Lingus. Genom att erbjuda biljetter till
under halva priset jamfort med konkurrenterna inleddes Europas forsta priskrig pa
flygbiljetter, vilket tvingade de bada konkurrenterna att drastiskt sanka sina priser Det
visade sig vara en bra affarsidé och flygbolaget vaxte sakta men stadigt och kunde under
den senare hélften av 1980-talet utoka sin verksamhet med Dublins flygplats som bas.
(Creaton 2007, 7- 11.)

Ryanair fortsatte att uppvisa en stadig tillvaxt, bade raknat i antal passagerare och antal
anstallda, fram till 1991. Detta ar gick bolaget med stora forluster, och familjen Ryan
tvingades att investera ytterligare motsvarande 35 miljoner € 1 bolaget, samtidigt som
behovet av en grundlig omstrukturering av verksamheten blev allt tydligare. Samma ar
utndmndes Michael O’Leary till vice vd for Ryanair med uppgiften att aterigen gora
flygbolaget vinstgivande. Hans forsta uppgift var att aka till Dallas i USA for att traffa
representanter for det framgangsrika lagprisflygbolaget Southwest Airlines, i syfte att ta
reda pa vad som lag bakom detta bolags framgangar. Han kom tillbaka och
introducerade vad som skulle ligga till grund for Ryanairs nya affarsmodell: laga
kostnader, billiga biljetter och s.k. ’no-frills” flygningar till sekundéra flygplatser dir

avgifterna var laga eller dar bolaget till och med kunde fa betalt for att bedriva
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verksamhet. Ryanair presenterade sig nu som Europas forsta renodlade

lagprisflygbolag. Det lades nu stort fokus pa att minimera bolagets kostnader, for att
kunna erbjuda kunderna det lagsta biljettpriset pa marknaden. Detta é&r, tillsammans med
marknadens bésta service, fortfarande grunden i bolagets strategi for att skapa ndjda
kunder. (Creaton 2007, 37-46.)

Ryanair har enligt O’Leary, som 1994 tilltradde som VD for lagprisbolaget, som mal att
alla biljetter ska vara gratis i framtiden. Tanken &r att passagerarna endast ska behéva
betala for flyskatterna. Bolaget har redan kommit en bit pa vagen, och Ryanair har fram
till idag gett bort en miljon biljetter helt gratis. Malsattningen att biljetterna ska vara
gratis gar i linje med en av bolagets grundtankar, som enligt O’Leary ir att alla ska ha
mojlighet att vélja flyget som fardmedel (Valley 2006). Ryanair fick dock ingen l&tt
start, eftersom Gulfkriget brot ut ar 1991. Trots krigets negativa inverkan pa
flygbranschen kunde bolaget, genom att minska pa antalet rutter och darmed reducera
sina kostnader, uppvisa ett positivt resultat daven for detta ar. Forst ar 1993 utokade
bolaget ater sina rutter, och ar 1995 var Ryanair det stérsta flygbolaget pa strackan
mellan Dublin och London. De kommande aren fortsatte Ryanair att expandera sina
flygningar utanfér Storbritannien, vilket medférde ett stadigt 6kande passagerarantal. Ar
1997 introducerades bolaget pa borsen i Dublin och New York. (Creaton 2007, 141-
147.)

Ryanair erbjuder laga biljettpriser for att stimulera efterfragan. Bolaget vill 6ka sina
mojligheter att fanga upp de resenarer som annars skulle valt att fardas med alternativa
fardmedel, exempelvis bil- eller tag, men ocksa de kunder som annars skulle valt att inte
resa alls. (Miller 2008). Ryanair baserar sina biljettpriser pa efterfragan pa den specifika
rutten, sa att mer populéra strackor har ett hogre biljettpris &n de som inte ar lika
efterfragade. Aven tidpunkten da biljetten bokas, i relation till avresedatum, paverkar
priset. (Taskila 2009.) Det senaste aren har varit mycket framgangsrika for Ryanair och
bolaget har expanderat snabbt och etablerat sig pa manga nya hall i Europa, vilket
naturligtvis satt press kontinentens reguljara flygbolag. Ar 2006 blev Ryanair det férsta
flygbolaget i véarlden med att transportera 6ver 4 000 000 passagerare pa en manad.
(Ryanair 2009.)



TABELL 1. Ryanairs passagerartillvaxt 1985-2008 (Ryanair 2009.)
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Under aren 2008 och 2009 upplever varlden en global lagkonjunktur som paverkat den
globala ekonomin negativt. Flygbranschen var en av de forsta att mérka av effekterna
och under ar 2008 hade 6ver 30 flygbolag vérlden Gver gatt i konkurs. Ryanair har inte
pa nagot satt varit immunt mot lagkonjunkturen men har dnda lyckats visa goda intakter
for verksamhetsaret 2008 och siktar pa att géra god fortjanst aven 2009 (Lea 2009).
Dock raknar man med en mindre vinstmarginal an tidigare, till foljd av det radande
ekonomiska klimatet. Ar 2009 innebar &ven en stor férandring for lagprisbolaget, da vd
Michael O’Leary meddelade i1 januari samma ar att Ryanair for detta verksamhetsér
kommer att erbjuda lagprisflyg till Nordamerika fran vissa av bolagets stérre flygplatser
I Europa, daribland Frankfurt-Hahn i Tyskland och Stockholm-Skavsta i Sverige. Dock
ar det inte faststallt &nnu om det blir under ar 2009 p.g.a. lagkonjunkturen utan det

kanske skjuts fram till ett senare skede. (Fauntleroy 2009.)

Under ar 2009 har Ryanair dven Overvagt vissa drastiska sparatgarder for att kunna
tacka utgifterna till f6ljd av hojda branslepriser och minskat resande bland passagerarna.
Bolaget har dven gatt sa langt att man fr.o.m. den 1 oktober 2009 kommer att stanga alla
incheckningsdiskar pa alla Ryanair-baserade flygplatser och att man istéllet endast kan
checka in online via flygbolagets hemsida. Aven idéer som att ta betalt for toalettbesok

ombord och att rekonstruera flygplanens interior sa att den liknar en buss med bade sta -
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och sittplaster har presenterats, vilket har lett till att europeiska medier elakt nog kallat

dem ”luftens pajasar”. (Billgren, 2009). Men Michael O’Leary forsvara sig med att sdga
att man hela tiden kommer fram med nya koncept vilket senare i béattre tider kommer att
innebéra att Ryanair kan sinka biljettpriset &nnu mera. “Flygbolagen i luften, liksom
manniskorna pa marken, haller hardare i sina slantar i dessa tider och ser alltid efter det
billigaste alternativet pa en 16sning. Under dessa svara tider kommer folken att kopa sin

mat pa Lidl, sina mébler pa IKEA och flyga med Ryanair!” (Ryanair 2009.)

RYANAIR

THE LOW FARES AIRLINE

FIGUR 1. Ryanairs logo
(Ryanair 2009.)



3 FLYGBRANSCHEN — FORETAGSVERKSAMHET PA ALFA-NIVA

Den teoretiska referensramen har jag valt att kalla ”Flygbranschen — foretagsverksamhet
pd alfa-nivd”. Namnet hinvisar till att flygbranschen saknar motstycke i
foretagsvarlden, eftersom den &r mycket dynamisk, den forandras snabbare dn andra
branscher och konkurrensen ar pa en helt annan niva. For att man skall forsta Ryanair
maste man dven ha forstaelse for flygbolagets omvérld, hur den &r uppbyggd och
fungerar. Kapitlet kommer att beskriva flygbranschen i Europa ur en tre perspektiv:
flygmarknadens utveckling, flygbolagens verksamhetsstrategier och relationen till

resenarerna.

3.1 Den europeiska flygbranschen

Ryanair har Europa som sin primara marknad. Den europeiska flygbranschen &r den del
av den globala flygbranschen som &r den mest konkurrensutsatta. Ingen annan kontinent
bedriver en sadan intensiv flygtrafik som Europa. Den har urartat i en aggressiv kamp
om resenarerna. Europa ar en liten men hogutvecklad kontinent med manga lander och
varje land har mer an ett flygbolag som tavlar om resendrerna. (Hanlon 2007, 109-112.)
Den europeiska flygbranschen har vuxit kraftigt genom aren tack vare den stadigt
vixande efterfragan pé flygtjanster. Ar 2007 reste mer 4n 700 000 000 passagerare bara
inom EU. Den avreglering som borjade under borjan av 90-talet innebar att manga
flygbolag avprivatiserades och staten kopte majoritetsandelar, vilket méjliggjorde att
flygbolagen kunde sénka sina priser till konkurrenskraftiga nivaer och samtidigt oka
antalet resendrer. (Hanlon 2007, 121-126.)

Fram till mitten av 1990-talet s& uppvisade flygbranschen i Europa generellt en lag
Iénsamhet, och flygbolagens daliga ekonomiska resultat ledde till pastdenden om att
branschen aldrig skulle kunna frambringa nagon hdgre lénsamhet p.g.a. sin
grundlaggande foretagsstruktur. Att skylla flygbranschens laga lonsamhet pa dess
strukturella uppbyggnad &r till en viss del beréttigad, eftersom avregleringen, som
omformade den europeiska flygbranschen under den tidigare hélften av 1990-talet, gav
upphov till en minskad effektivitet hos manga av de valetablerade traditionella
flygbolagen. (Doganis 2006, 86-89.)
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En annan faktor som bidragit till inverkan &r den hdga prestige som flygbranschen

traditionellt forknippas med, vilket gett upphov till en relativt hdg erséttning till de
personer som arbetar inom branschen. Det mest typiska for detta ar den traditionellt
hogre ersattning som cockpit — och kabinpersonalen erhallit for sitt arbete jamfort med
personer med liknande arbetsuppgifter inom andra branscher. Dessa grundlaggande
forutsattningar har dock kommit att forandras markbart stegvis allt eftersom folks
kéannedom om flygbranschen 6kat och avmystifierats samt det mest avgdrande: att det
ekonomiska klimatet blivit all osékrare. (Doganis 2002, 71-73.)

Nya forutsattningar for fortsatt verksamhet har tvingat fram foréandringar i flygbolagens
verksamhet, vilket i sin tur fatt foljder for de strategier som flygbolagen anvénder sig
av. (Doganis 2006, 24-27.) En 6ppen marknad medfor ett stort antal flygbolag, varpa
flygbolagets vinstmarginal sjunker markant. Den allt intensivare konkurrensen som
foljde med det 6kande antalet aktorer pressade branschens vinstmarginaler nerdt, och
resultatet blev att majoriteten av vérldens flygbolag uppvisade enorma forluster under
borjan av 1990-talet. Detta &r idag det mest uppenbara kannetecknet fér den europeiska
flygbranschen: ett stort antal flygbolag i forhallande till en liten marknad. Det syns
tydligt nar man soker efter flygresor pa Internet mellan t.ex. tva destinationer inom
Europa och kan fa upp till tio olika flygbolag att vélja mellan, alla med sina olika priser,
avgangstider och eventuella flyganslutningar. (Hanlon 2007, 116-118). Den europeiska
flygbranschen har vuxit kraftigt genom aren tack vare den stadigt vaxande efterfragan
pa flygtjanster. Den avreglering som borjade kring skiftet mellan 1980- och 90-talet
innebar da att manga flygbolag avprivatiserades och staten kdpte majoritetsandelar.
Detta mojliggjorde att flygbolagen kunde sénka sina priser till konkurrenskraftiga
nivaer och samtidigt 6ka antalet resenarer. (Doganis 2002, 13-15.)

Lagprisbolagen, som har en jamforelsevis kort historia har pa kort tid stadigt 6kat sina
marknadsandelar och satt press pa de véletablerade traditionella flaggbolagen genom att
hoja effektiviteten pa sin egen verksamhet och sina verksamhetskostnader. Fér manga
med foga eller ingen kunskap om flygbranschen och flygbolag ar det latt att tro att alla
flygbolag har samma affarsmodell som de gar efter. Om detta pastaende skulle vara
korrekt skulle alla flygbolag, bade flagg- och lagprisholag, i princip uppna samma
I6nsamhetsniva, vilket skulle snabbt 6ka antalet aktdrer och darmed urvattna branschen
pa dess lonsamhet. (Hanlon 2007, 57- 58.)
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TABELL 2. Lista dver de 10 storsta europeiska flygbolagen sett i antalet passagerare

(milj.) under verksamhetsaren 2006-2008. (IATA 2009.)

Rankning Flygbolag 2008 2007 2006 Flygallians

1 LUFTHANSA 70.5 62.9 53.4 Star Alliance
2 AIR FRANCE- KLM 58.5 oS7.7 56.5 SkyTeam

3 W 3582 |564 |538 |-

4 EASYJET 44.6 42.1 41.7 -

5 SAS GROUP 37.9 41.1 39.1 Star Alliance
6 BRITISH AIRWAYS 37.2 33.1 33.2 oneworld

7 AIR BERLIN 28.6 27.5 19.7 -

8 IBERIA 28.5 26.9 27.8 oneworld

9 ALITALIA 23.6 26.6 24.2 SkyTeam

10 TURKISH AIRLINES 22.5 19.7 16.9 Star Alliance

3.2 Branschens ekonomiska utveckling

Det mest grundldggande inom flygbranschen, nar man ser det ur en ekonomisk
synvinkel, ar att efterfragan pa flygtjanster star i forhallande till det generella
varldsekonomiska tillstandet. En annan inverkande faktor &r prisnivan pa flygtjanster,
vilken till stor del bestdms av bolagens driftkostnader, av vilka branslekostnaderna har
mest inverkan. 1990-talets inledande ar var katastrofala for flygbranschen men trenden
vande dock under senare delen av 1990-talet, da resandet 6kade pa nytt. Denna goda
utveckling holl i sig fram till borjan av 2000-talet, da en rad handelser hade en negativ
inverkan pa branschens utveckling. (Hanlon 2007, 113-115.)

Avregleringen ar en viktig milstolpe i hela den globala flygbranschens utveckling.
Redan ar 1978 genomfordes den i USA, varfor dess effekter later sig tydligt pavisas.
Krafterna pa marknaden gav inledningsvis upphovet till en 6kning av antalet flygbolag
pa den amerikanska flygmarknaden, dar flertalet av de nyuppkomna flygbolagen kunde
erbjuda sina resendrer lagre priser &n de redan valetablerade flygbolagen tack vare sina
lagre marginaler och olika atgarder inom kostnadsbesparing. (Doganis 2006, 256- 262.)
Auvregleringstrenden inom den europeiska flygbranschen genomférdes langt senare an i

USA och berorde bade individuella landers marknader och den intereuropeiska
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marknaden (Doganis 2006, 265). Avregleringen i Europa ar mer kénd som

liberaliseringen och den genomfordes i tre steg med start fran ar 1987. De tva forsta
stegen 1 avregleringsprocessen mojliggjorde for andra EU-baserade flygbolag &n
medlemslandernas att bedriva flyglinjer inom den Europeiska unionen, samt gav storre
frihet att erbjuda rabatterade priser pa biljetter. (Doganis 2006, 269- 271.)

Ar 1993, i och med det tredje skedet, s togs allt bort som ans&gs som hinder fér den
internationella flygtrafiken mellan EU:s medlemslander. | jamforelse med USA, dar
avregleringen skedde explosionsartat over en natt, var liberaliseringen av Europas
flygmarknad forhallandevis lang, utdragen och odramatisk. Det kan fa en del att tro att
avregleringen inte blev det man hoppades pa, men i verkligheten var avsikten snarare
aldrig en fullkomlig avreglering, utan Europas flygmarknad star fortfarande under en
viss kontroll, pa vilken EU har starkt inflytande. Avregleringen av flygbranschen i
Europa har varit en viktig del i den pagaende globaliseringen tillsammans med 6kad
vérldshandel, 6kad mobilitet hos ménniskor och utvecklandet av informationsteknik.
(Doganis 2006, 281-284.)

Terroristattackerna i USA ar 2001, forsamringen av den globala ekonomin och en allt
intensivare konkurrens pa marknaden, bidrog i borjan av 2000-talet till fallande priser
pa flygtjanster. (Doganis 2002, 28-29). Andra betydelsefulla handelser &r Irak-kriget
och SARS-epidemin i Asien, vilka har vallat problem for flygbolag varlden over.
(Hanlon 2007, 41). Under ar 2006 steg priserna pa flygtjanster nagot, vilket var en
vantad foljd av stigande branslepriser. Under manaderna mars — september ar 2008
intraffade en av de storsta katastroferna for flygbranschen i modern tid, ndmligen det
snabbt stigande oljepriset. Det hoga oljepriset ledde till vad man kan kalla en utgallring
inom flybranschen, déar de ekonomiskt svaga flybolagen blev tvungna att upphéra med
sin verksamhet. (Blaint 2008.)
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3.3 Karaktarsdrag for den etablerade flygbranschen i Europa

Flygbranschen pa global niva har en gemsam kvot; att tillgodose behov av flygresor och
gora flyget till resendrernas forsta val. Men flygbranschen pa de olika kontinenterna har
stora olikheter. Situation for flygmarknaden i Asien dr av en helt annan natur an den i
Europa. Flygbranschen i Europa karaktariseras av ett antal villkor eller férutséattningar
som satter granser for konkurrensen pa marknaden. Dessa villkor eller forutsattningar
har som funktion att vara intradesbarriarer for potentiella nykomlingar, men &ven ge de
redan etablerade flygbolagen en chans att differentiera sig fran varandra. (Holloway
2003, 21-23.)

Flygbranschen &r en kapitalintensiv bransch och ké&nnetecknas darfér av mycket hoga
etableringskostnader for nya flygbolag pa marknaden. Rekvirering av grundstenen i
flygbolaget, ett flygplan, &r en central kostnadspost som det krdvs stora investeringar
for. En flygplan med kommersiellt syfte kan kosta mellan 10 000 000 € — 300 000 000 €
beroende bl.a. pa storlek, kapacitet, interiordesign, och flygplansmotorernas kapacitet.
Priset pa flygplan paverkas av vissa trender pa varldsmarknaden, sdsom det politiska

laget, terrorism och det globala konjunkturlaget. (Holloway 2003, 49-53.)

En av flygbranschens mest centrala aspekter ar en term kallad kabinfaktorn. Begreppet
ar kanske mer kant under dess engelska namn, passanger load factor (fork. PLF), vilket
anger hur stor andel (i %) av ett flygbolags output (dvs. sittplatser) som blivit sald.
Holloway, 2003, 82). Saledes betecknar denna kvot det genomsnittliga antalet betalande
passagerare i ett flygplan amnat for passagerartrafik i forhallande till det hogst tillatna
antalet passagerare i flygplanet i fraga. Kvoten brukar oftast raknas ut for varje manad
for att fa ett medelvarde for hela flygbolagens verksamhet eller for en specifik rutt, t.ex.
Finnairs rutt Helsingfors — London. Inom inkvarteringsbranschen kallas dennas
motsvarighet for beldggningsgrad. Flaggbolagen i Europa har sedan 2001 haft en
kabinfaktor med ett medelvarde som legat pa 65 %, medan lagprisflygbolagens
genomsnitt ligger pa 75 %. Kabinfaktorn &r av yttersta vikt for flygbolagens prissattning
pa biljetterna, och har darmed fatt manga flygbolag att genomdriva utvecklingsprojekt
angaende prissattningssystemet dar biljettpriset faststalls utgaende fran efterfragan pa
marknaden. (Holloway 2003, 83.)
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En av flygbolagens storsta utgifter utgors av de kostnader som gar at i bransle. Priset pa

oljefaten har stigit successivt sedan ar 2002 for att sedan kulminera ar 2008, vilket
naturligtvis har okat flygbolagens brénslekostnader som féljd. Ar 2002 utgjorde
branslekostnaderna i medeltal 5 % av flygbolagens totala verksamhetskostnader for att
sedan under 2008 uppga till 6ver 30 %. For att klara sig undan de varsta smallarna nar
oljepriser stiger anvéander sig flygbolagen av olika typer av kontrakt och riskreducerade
strategierna for att minimera osékerheten till foljd av prisfluktuationer. (Mortishead
2008.)

Man jobbar intensivt och minutiost med att gora flygsakerheten i Europa sa vattentat
som mojlig, viket inte & ndgon Overraskning nar den &r rankad som hogst i vérlden. For
att kunna uppréatthalla denna kvot maste alla flygbolag som trafikerar den europeiska
flygmarknaden uppfylla de sakerhetsbestimmelser som har godkénts av FN:s egen
organisation for flygsakerhet, International Civil Aviation Organisation (ICAQO). De
flygbolag som inte lever upp till dessa krav hamnar pa ICAO:s dkénda “svarta lista” och

blir dd&rmed nekade att bedriva sin verksamhet inom Europa. (ICAO 2009.)

Flygbolagen ar dven skyldiga att betala trafikavgifter, vilka méts efter storleken pa
flygplanen och antalet landningar, vilka i sin tur utgdrs av diverse komponenter som
t.ex. startavgifter, avgifter for avgasutslapp, passagerarutgifter och sékerhetsavgifter. |
samband med att de lagstadgade kraven pa forbattrad sékerhet har hojts, som en f6ljd av
storre hot fran terrorismen, har dven avgifterna for sikerheten stigit stadigt de senaste
aren. (Doganis 2006, 108.)

For att gora det lattare for nya flygbolag att gora entré pa flygmarknaden ger majoriteten
av flygplatserna rabatterade avgifter for att etablera ny trafik. Rabatten riktar sig framst
till start- och landningsavgifter och far hogst utdelas under en period av 5 ar. | 6vriga
fall skall avgifterna for flygplanen inte vara pa nagot sett diskriminerande, vilket
betyder att statligt dgda flygplatser inte far krava olika avgifter for olika flygbolag.
Dessa regler har ingen kraft och verkan hos icke-statligt dgda flygplatser, vilka har

ratten att variera sin prissattning for olika flygbolag (Doganis 2006, 112.)
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3.4 Konkurrens utveckling pa den europeiska flygmarknaden

| kolvattnet av avregleringen kom en Okad tillganglighet till viktiga och populéra rutter
som gjorde det mojligt for mindre flygbolag att expandera sin verksamhet utanfor
regionen eller landet. Detta 6kade forstas pressen pa de traditionella flygbolagen, vilka
fore den stora avregleringen i stort sett var skyddade av eventuell konkurrens pa sin
hemmamarknad (Hanlon, 2007, 332). De traditionella flygbolagen, s.k. flag carriers,
hade en dominant position pa Europas flygmarknad fram till slutet av 1990-talet. Dessa
bolag, som d&gdes helt eller till stor del av staten, kunde styra den europeiska
flygmarknaden tack vare det omfattande verk av regler som de omgavs av. Resultatet av
det Okade antalet nya flygbolag pa marknaden som foljde med de &ndrade
forutsattningarna for konkurrensen var att en allt hardare och kéarvare kamp om
marknadsandelar paborjades (Doganis 2002, 134-136). En typ av flygbolag som gjorde
sitt intradande i branschen i samband med avregleringen var de renodlade
lagprisflygbolagen, vilka hade mojligheten att erbjuda betydligt lagre biljettpriser &n de
traditionella flygbolagen. Ar 2007 stod lagprisflygbolagen for hela 24 % av all
passagerartransport inom EU och man forvantar sig att andelen kommer att 6ka i
framtiden. (Datar 2009.)

Nar lagprisbolagen etablerade sig pa flygmarknaden anvéande de sig av en affarsmodell
och en kostnadsstruktur som i grunden skiljer sig fran de traditionella flygbolagens
motsvarigheter. Under perioden 1992-97 minskade de traditionella flygbolagens
marknadsandelar inom EU fran att ha varit 80 % till under 70 %. Detta tvingade de
etablerade flygbolagen att anpassa sig och i allt stérre utstrackning att koncentrera sig
pa att hitta l6sningar till kostnadsnedskarningar. (Doganis 2002, 144- 148.)

En av orsakerna till att s& manga lagprisflygbolag valde att sla sig ner pa den europiska
flygmarknaden under 2000-talets forsta ar, trots att manga flygbolag gick pa stora
forluster, var det formanliga prislaget pa viktiga tillgangar, samt tillgangen till
Ionsamma forebildsbolag pa marknaden (Cullard 2008). Det ar ganska vanligt att
flygbolag forsoker kopiera varandras recept pa framgang, vilket & nagot som de
etablerade flygbolagen ofta &r snabba att genomfdra for att inte vara underlagsna sina
konkurrenter. Nya flygbolag har oftast betydligt svarare att kopiera etablerade
flygbolags affarsmodeller, vilket gor det till en svar och kostsam process att sa snabbt

som mojligt efterlikna konkurrentens modell. (Hanlon 2007, 75-76.)
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3.5 Intradesbarriar for nya flygbolag pa den europeiska flygmarknaden

En viktig intradesbarriar pa flygmarknaden é&r tillgangen till s.k. slot-tider, som for
flygbolagen utgor en forutsattning for att kunna bli etablerade pa marknaden. En slot-tid
ar den tidpunkt som ett flygbolag far tillstand att anvanda start- och landningstider pa en
viss flygplats. Slot-tider utdelas efter att flygbolagen har lamnat in 6nskemal angaende
slot-tider till trafikkoordinatorn vid flygplatsen i fraga. (Doganis 2006, 109-112.)

En av koordineringens grundprinciper &r principen om somliga flygbolags sedliga
rattigheter. Idag ar denna princip kiand som grandfather’s right, vilket syftar pa att ett
flygbolag har foretradande rétt till de samma slot-tider som det redan har innehaft under
en foregaende sasong. Enda kravet ar att flygbolaget maste ha nyttjat sina tilldelade slot-
tider till minst 80 %. (Doganis 2006, 119). Svarigheterna med att fa tillgang till start-
och landningstider pa populara flygplatser, som t.ex. London- Heathrow, gor det svarare
for nya flygbolag att gora intrade pa marknaden och konkurrera med de redan
etablerade flygbolagen. (Cullard 2008.) Infrastrukturen for den europeiska
flygbranschen, som bestar i grunden av flygplatser och luftutrymme, har pa populara
destinationer natt den Gvre gransen nar det galler kapacitetsgrad, vilket har pa langre
sikt gett upphov till hojda avgifter for flygbolagen och trangsel och forseningar pa
flygplatserna. (Czezny 2007.)

3.6 De europeiska flygbolagens verksamhetsstrategier

Flygbolagen i Europa har en stark variation ndr det galler strategier och
kostnadsstrukturer. De gamla flaggbolagens kostnadsstruktur skiljer sig pd manga satt
fran de relativt unga lagprisbolagens kostnadsstruktur, som t.ex. i frdga om I6nenivan
for piloter och kabinpersonal och antalet arbetstimmar i manaden. Personalkostnaderna
for lagprisflygbolagen i Europa ligger pa en ca 40 % lagre niva an flaggbolagens
motsvarighet. (Flouris & Oswald 2007, 47.)

Aven i fraga om flygplanens nyttjandegrad samt kostnader for marktjanst,
passagerarservice och biljettforsaljning skiljer sig lagprisbolag fran traditionella
flygbolag. Utover detta kannetecknas lagprisbolagen vanligen av en enhetlig

flygplansflotta. For att minska utgifterna pa flygplansavgifter trafikerar
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lagprisflygbolagen ofta sekundara, mindre trafikerade flygplatser, vilka tar ut betydligt

lagre flygplatsavgifter i form av lyft- och landningsavgifter, samt avgifter for att fa

anvanda sig av flygplatsens faciliteter. (Holloway 2003, 216-219.)

Forutom att lagprisflygbolagen har en annan kostnadsstruktur an flaggbolagen, finns
aven kannetecken som resor utan flygbiljetter, en minskad niva pa servicen, ett free
seating-system ombord och snabba s.k. turnaround- tider, vilket innebér att flygbolaget
forsoker halla flygplanen pa marken pa kortast mojliga tid. Ytterligare en olikhet ligger i
att lagprisbolag anvéander sig av point-to-point flygning, dir flygplanen “pendlar”
mellan tva flygplatser (Doganis 2006, 165-170). Med ett sadant system transporteras
passagerarna enbart fran en destination till en annan, och om resenaren énskar flyga
vidare till en annan destination maste denne kopa en ny biljett for nasta flygstracka
separat. Traditionella flygbolag anvander sig istallet av ett sa kallat hub-and-spoke
system, dar alla destinationer binds samman i ett natverk. Mitt i natverket finns ett nav,
en huvudflygplats, varifran alla flygningar utgar. Med ett sadant system kan resendren
boka en resa till vilken destination som helst inom navet, vilket vanligtvis medfér en

mellanlandning pa huvudflygplatsen. (Hanlon 2003, 86-90.)

Point-to-point Hub-and-spoke
A E A E
]l 1) Wil Wil
$ i il ggp
Hub
1) Wil Wil Wil
E o E u}

FIGUR 2. lllustrationer for hur ett point-to-point- och ett hub-and-spoke-néatverk
fungerar. (Coyle & Bardi, 2002.)

Ett flygbolag I6nsamhet avgors inte enbart av branschens attraktivitet ur ett langsiktigt
perspektiv baserat pa l6nsamhet, utan dven av hur flygbolaget positionerat sig pa
marknaden. Positionen bestdmmer hur stor del av branschens totala vinst som
flygbolaget har formaga att skaffa sig, och malet for varje flygbolag &r att genom sin

positionering etablera en I6nsam och varaktig position. (Flouris & Oswald 2007, 25-27)
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Det basta sattet att fa en I6nsam positionering varierar starkt mellan olika teorier, och i

denna studie har jag valt att presentera tva teorier pa detta omrade.

3.6.1 Flygbolagens anvandning av Bla ocean- strategin

Pa 1990-talet presenterades ett nytt tillvagagangssatt i fraga om positionering inom
foretagsvarlden och denna kallas Blue Ocean Strategy eller Bla ocean- strategin .
Uppkomsten tillskrives ekonomiexperterna W. Chan Kim och Renée Mauborgne (Kim
2006). Den har utvecklats ur sin ursprungliga form for att anpassa flygindustrin och har
presenteras den ur flygbranschens perspektiv baserad pa Stephen Holloways tolkning.
Idén med denna strategi ar att kunna flytta allt fokus och koncentration bort fran att
forsoka vinna éver den radande konkurrensen pa flygmarknaden och istallet forsoka
skapa ett helt nytt marknadsutrymme som annu inte finns, s.k. blaa oceaner. Efterfragan
skapar man hellre &n att slass om den. I en bla ocean ar konkurrens irrelevant, eftersom

spelreglerna vantar pa att bli gjorda. (Holloway 2003, 351- 354.)

Flygbolagen kan skapa marknadsandelar i en bla ocean istallet for att tavla om den med
konkurrenterna. Eftersom en bla ocean dnnu inte har nagra bestamda regler finns det
mojlighet for det flygbolag som ér tidigt ute att na en mycket god I6nsamhet samt att
forma reglerna pa ett fordelaktigt satt. De valkanda och véltrafikerade flygmarknaderna
idag gir under namnet “réda oceaner”, som kénnetecknas av ett stort antal viletablerade
flygbolag som driver en intensiv konkurrens for att forséka dvervinna varandra genom
sma forbattringar i pris och kvalitet. Det innebéar ju forstas att de enskilda flygbolagen
far lagre vinstmarginaler och ett for litet marknadsutrymme att skapa tillvaxt och
I6nsamhet pa. (Holloway 2003, 361.)

Sjalva utmaningen i strategin om bla oceaner ar att kunna finna den efterfragan pa
flygmarknaden som inte tillgodosetts av det utbud som finns till férfogande. For att
kunna tacka denna efterfragan hos resenarerna ar det viktigt for flygbolagen att, enligt
bla ocean-strategin, strava efter att uppna kostnadsledarskap tillika med differentiering.
Genom detta nya tillvagagangssatt kan nya marknadsomraden och hela branscher fa en
fornyelse, vilket ger de flygbolag som varit innovativa en majlighet att uppratthalla
Ionsamheten i situationer dar den tekniska utvecklingen omformar de sedan lange

traditionella gréanserna och barridrerna inom flygbranschen. (Holloway 2003, 368.)
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3.6.2 Flygbolagens anvandning av generiska strategier

En annan revolutionerande foretagsstrategi ar de s.k. generiska strategierna som hér
tillskrives Michael Porter. Den ar omstrukturerad fran sin ursprungliga form av Stephen
Shaw (2007) for att anpassa flygindustrin battre. Enligt teorin om generiska strategier
bor flygbolagen valja en stabil position i flygbranschen i Europa, baserad pa sina i
forhallandet matta styrkor och svagheter. Michael Porter betonar tre sa kallade
generiska strategier som flygbolagen kan anvanda sig av for att uppna en lénsamhet
som gar dver genomsnittet. Dessa tre strategier ar kostnadsledarskap, differentiering och
fokusering. (Shaw 2007, 413.)

Med hjélp av en differentierad position forsoker flygbolagen att erbjuda nagot som
anses unikt inom flygbranschen eller som flygbolaget ar ensamt om att ha. Bland
fordelarna med denna strategi kan ndmnas att troheten hos resenédrerna ékar och de blir
mindre kénsliga mot prisforandringar. En differentierad strategi ger &ven en hdg
marginal som kan anvandas for att stdrka forhandlingsstyrkan hos flygbolaget.
(Shaw2007, 416). Med den andra, den fokuserade strategin, vill flygbolag uppna
fordelar inom konkurrensen genom att koncentrera sin verksamhet till ett visst segment
av resendrer eller ett visst geografiskt omrade. Med en fokuserad strategi kan
flygbolaget pa ett battre satt tillgodose resenarernas behov och onskemal &n vad
konkurrenterna kan, varfor dessa flygbolag oftast har en betydligt stérre kvot av ndjda
resendrer och stamresenarer. (Shaw 2007, 417). De flygbolag som anvander sig av en
lagkostnadsstrategi har som mal att forsoka na dverlagsenhet inom kostnadsstrukturen.
Har praglas flygbolagets strategi av laga verksamhetskostnader, dven om vissa
kvaliteter som sdkerhet inte far paverkas alltfor mycket av en sadan har
verksamhetsstrategi. Det som ar till fordel med en lagkostnadsstrategi &ar att ett
flygbolag ar rustat genom sin stora effektivitet for att dverleva hard konkurrens, dar de

ineffektiva flygbolagen blir de som far lamna flygmarknaden. (Shaw 2007, 421)
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Differentierad Fordel inom
tjanst eller produkt kostnader
Branschen . .
Differentiering Kostnads-
i helhet ledarskap

Specifikt i
D Fokusering
segment

FIGUR 3. De tre generiska strategierna enligt Michael Porter
(Porter 1996, 207)

3.6.3 Flygbolagens prissattning pa en flygbiljett

Det &r latt att tro for manga som valjer flyget som transportmedel att hela intakten for en
flygbiljett gar till flygbolaget, men sa ar inte fallet. Vad som gor en flygbiljett sa
speciell &r att det finns en mangd olika faktorer som bestammer utgangspriset. Den mest
avgorande faktorn for biljettpris ar lagespriset for brénsle, men utover det finns det dven
flygplatsskatter och serviceavgifter som maste ingd i det preliminara priset. Ett annat
exempel &r att underhallsdelen av flygplanen ar en viktig del av utgifterna. Det kravs
standigt hoga prestigematt pa flygplanens underhall for att det alls ska fa tillstand att
lyfta. En annan viktigt avgift &r det pris dar respektive lands luftfartsadministration
(Finavia hér 1 Finland) tar betalt for att man anvéander deras flygplats och luftrum.
(Shaw 2007, 171-176). Andra viktiga aspekter som maste beaktas vid fasstallnigen av
biljettpris ar aven konkurrenssituationen. Man maste standigt folja med vad andra
flygbolag som trafikerar samma rutt har for medelpris, antal avgangar samt vilken

tidtabell. Som metod att pabdrja ett priskrig ar det vanligt att man anvéander sig av



20
drastiska prisjusteringar, kampanjer och lansering av nya destinationer. Nagot man bor

tanka pa under dessa kampanjer ar att inom de operativa kostnaderna behdvs &ven
nivaer under lonsamhetsgransen for att halla konkurrenterna borta. (Shaw 2007, 184-
187)

FIGUR 4. Lista over faktorer som inverkar pa prissattningen av en flygbiljett enligt
Shaw (Shaw 2007, 180.)

3.7 Flygbolagen och deras relation och erbjudanden till resenaren

Liksom alla andra foretag i andra branscher ar flygbolagen i behov av ett hallbart
underlag, dvs. resenarer som véljer flyget som forsta alternativ i fraga om transport.
Men det uppstar ju naturligtvis konkurrens om dessa resenarer. For att flygbolagen i
Europa skall kunna vinna 6ver den harda konkurrensen pa flygmarknaden, behover de
komma med ett erbjudande som resendren varderar hogre an konkurrenternas
erbjudande. Detta mojliggors for flygbolagen genom de kommer med ett erbjudande om
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ett hogre varde pa tjansten (t.ex. en flygresa) eller erbjuder samma servicevéarde som

sina konkurrenter, men till ett lagre pris for resendaren att betala. (Wensveen, 2007, 302.)
Tjanstens varde och kvalitet utgor oftast stommen i ett flygbolags konkurrensférdelar,
med den forutsattningen att det erbjudande som lovas har ett hogt servicevérde sett ur
resenarens synvinkel. Resenarens forvantan har en stor inverkan har pa flygbolaget,
eftersom erbjudandet maste kunna vara i linje med forvantningarna for att det skall

upplevas som positivt hos resenédren. (Wensveen, 2007, 306.)

Den grupp som har haft storst fordelar med utvecklingen inom flygtrafiken i sedan
avregleringen i borjan pa 90-talet ar forstas resenarerna i form av bl.a. flygtjansternas
hojda kvalitet och drastiska prissankningar pa biljetter. Utokandet av utbudet och
sénkning av priset har gjort att flygbranschens attraktivitet hojts, vilket senare lett till att
det ar just flyget som 6kat mest av alla transportslag inom EU sedan mitten av 90-talet
fram till idag. (Wensveen 2007, 308-309). Denhéar utvecklingen har lett till att
tjansteutbudet i form av flygresor far allt storre atskiljningar, vilket oftast far
resendrerna att gora sina kop av flygbiljetter utgdende fran priset. Detta har gett
resenarerna storre frihet att vélja nar och hur de vill resa. Aven om flygbranschen idag
har svart att generera vinst till foljd av detta s& ser man anda en hog efterfragan pa
flygtjanster i framtiden. (Wensveen 2007, 315.)

De som reser som affarsresenérer har traditionellt prioriterat snabbhet framfor billighet i
fraga om flygresor. For denna typ av resenarer har det lange varit som en sjalvklarhet att
alltid resa i forsta klass eller business klass, framst p.g.a. den hojda servicen som t.ex.
snabbare incheckning, maltid inkluderad i priset och mer benutrymme ombord. Under
aren kring millennieskiftet fick det forsamrade ekonomiska klimatet manga foretag att
bli mindre frikostiga vad géller resekostnader for foretagsrepresentanter. Allt flera
foretag har sedan dess blivit mindre benagna att betala for denna lyx. Manga foretag
uppmuntrar darfor sina representanter att valja lagprisflyget, med en motivering att man
anda kommer fram till destinationen men till ett mindre pris. (Wensveen 2007, 325.)

Inom flygbranschen finns det ett arbetsverktyg som heter Quality Function Deployment
(QFD) som flygbolagen anvander sig av for att fa fram ett erbjudande till resendren som
uppfattas vara av ett hogt varde pa marknaden (Allansson 2004). Detta mojliggors
genom att kdnna igenom och passa resenarernas behov pa ett battre sétt an tidigare. Den

s.k. Kano-modellen star i centrum for Quality Function Deployment och visar
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forhallandet mellan egenskaperna hos ett erbjudande (t.ex. flygtjanst och pris) och hur

resendren upplever detta. (Evans, Campbell & Stonehouse 2007, 142-144)

>

Kundtillfredsstillelse

Omedvetna behov
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|
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FIGUR 5. Kano-modellen (Allansson, 2004.)

Kano-modellen kan enkelt uppdelas i tre olika attribut som alla avspeglar sin sida av en
resendrs behov. Det forsta attributet som modellen framhaver &r uttalade behov. Detta ar
de behov som en resenar vet om och fragar efter (t.ex. maltider ombord och annan in
flight-service). Det andra attributet, forvantade behov, bestar av detaljer som maste
inkluderas i en flygtjanst for att inte gora resendren besviken eller missnojd. Detta
betyder att erbjudandet maste na en viss standardniva for att tjansten som flygbolaget
erbjuder ska kunna uppfylla sitt syfte. Omedvetna behov &r de attribut som ett
erbjudande inte nddvandigtvis maste ha, men som kan hoja kvaliteten pa erbjudandet
genom att dvertraffa forvantningarna hos resenaren (t.ex. hdjd ombordservice). (Evans
m.fl. 2007, 263-264.)

Flygbolagen bor inte forsoka satta in mer attribut an vad som efterfragas av resenarerna,
eftersom resendrerna inte alltid &r beredda eller villiga att betala for 6verflodiga eller
onodiga erbjudanden.  Evans m.fl. (2007) betonar att resendrens roll i den
vardeskapande processen ar av hog vikt. Under de nya forutsattningar som anvands idag
kan flygbolag skapa ett ihallande varde endast genom innovationer som gjorts i enighet

med resendren. Detta kallas enligt Evans m.fl. (2007) {f6r “upplevelseinnovation” dir
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allt koncentreras pa olika upplevelser kring sjalva karnan, flygtjanster. Malet ar att

kunna ge resenaren ett hojt varde genom att fran flygbolagets sida erbjuda nagot
extraordinart. (Evans m.fl. 2007, 271- 275)
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4 CENTRALA FAKTORER INOM RYANAIRS VERKSAMHET

| detta kapitel redogdrs for de centrala verksamhetsfaktorerna inom Ryanair. Det &r en
indirekt efterfoljare till den teoretiska referensramen om flygbranschen, men behandlar
Ryanair ur ett mer praktiskt perspektiv baserat pa den information som presenterades i
foregaende kapitel. For att kunna mojliggora detta maste man se pa hur
lagprisflygbolagets kostnadsstruktur &r uppbyggd och hur den star i relation till
inkomsterna som de tjanar in pa salda flygresor och kvaliteten pa den service som
erbjuds till resendrerna. Detta kommer att tillsammans med informationen i kapitel tre
fungera som grund for analysen av faktorer bakom Ryanairs framgang. Majoriteten av
kéllorna till kapitlet kommer fran ingaende intervjuer med Vilhelm Hamilton, f.d. chef
for Ryanairs Nordenmarknad och Markku Sipild, stationschef for Airpro vid

Tammerfors- Birkala flygplats.

Ryanair har inte varit immunt pa nagot satt emot den sviktande marknaden i och med
lagkonjunkturen och den hardnande konkurrensen. Det har resulterat i att lagprisbolaget
hamnat i ett aggressivt priskrig pa den europeiska flygmarknaden. For att mota detta
priskrig har Ryanair kort med aterkommande gratisbiljettkampanjer pa vissa rutter samt
att soka efter nya potentiella inkomstkallor (Palmroos 2009). Flyganalytiker har
forutspatt att det finns plats for bara en brakdel av de Iagprisbolag som idag trafikerar
Europa, men enligt Ryanairs vd Michael O’Leary dr man 6vertygad om att Ryanair
kommer att vara en av de dverlevande. Enligt Hamilton (2009) &r det engelska
lagprisbolaget easylet den storsta konkurrenten i Europa och tillsammans innehar de
bada lagprisbolagen hela 88 % av hela den europeiska lagprisflygmarknaden. (Hamilton
2009.)

4.1 Ryanairs kostnadsposter

Nagot som man garna framhaver fran Ryanairs sida ar att man har de lagsta
verksamhetskostnaderna och man arbetar standigt fran lagprisbolagets sida med att
minimera alla tdnkbara kostnadsposter inom verksamheten. Minimeringen riktas framst

mot kostnader som involverar flygplan och flygplansunderhall, markservice- och
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flygpersonal, flygplatsavgifter samt biljett- och bagagehantering. Alla dessa ar stora s.k.

pengaslukare for sa gott som alla varldens flygbolag. (Hamilton 2009.)

4.1.1 Ryanairs flygflotta och underhall

Nagot anmarkningsvart med Ryanair nar det galler karnan i ett flygbolag, dvs.
tillgangen pa flygplan i flygflottan, &r att man anvéander sig av endast en typ av flygplan,
namligen Boeing 737-800. Detta kanske forefaller konstigt for manga, (Ryanair &r ett av
de fa flygbolagen i varlden som opererar med en homogen flygflotta i stor skala), men
det finns en mycket fordelaktig logik bakom detta. (Sipilad 2009)

FIGUR 6. En Boeing 737-800 i Ryanairs livre.
(Airplane pictures 2009.)

Enligt Hamilton &r Ryanairs absolut storsta kostnadspost, som for de flesta andra
flygbolagen i varlden, flygbranslet. Denna utgift ar alltid forknippad med osékerhet,
eftersom det i nulaget rader en obestambar prisfluktuation pa den internationella
oljemarknaden. Nar oljepriset nadde sin hittills storsta kulmen i under sommaren 2008
med ett pris pa nédstan 150 € per fat sd utgjorde branslekostnaderna nirmare 30 % av alla
Ryanairs utgifter. Oljepriset ligger idag annu i ett osakert tillstand och fortfarande pa en
hog niva (Wearden 2009). For att kortsiktigt gora sig saker mot dessa prisékningar har
Ryanair slutit kontrakt med sina oljeleverantorer vars tidsperiod stracker sig fran 1- 1,5

ar. Efter oljekrisen ar 2008 har Ryanair blivit allt mer mattfull med att sluta sadana héar
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kontrakt, framst p.g.a. att denna typ av kontrakt inte kan ge annat dn en Kkortsiktig

forsakran mot de osékra prisfluktuationerna. Ryanair har dven mojligheten att halla ner
branslepriserna nagot med sin goda forhandlingspositions. | och med att flygbolaget ar
bland de storsta pa den europeiska flygmarknaden kan Ryanair i manga situationer

forhandla sig till formanliga bréanslepriser. (Hamilton 2009.)

Sékerheten har man &ven sett igenom i syfte att effektivera verksamhetskostnaderna,
men detta betyder inte att Ryanair slarvar med den som sa manga tror (Sipila 2009) For
att Ryanairs flygplan skall fa tillstand att lyfta maste de uppfylla vissa standarder inom
flygséakerheten som gors upp av den europeiska flygsakerhetsbyran, European Aviation
Safety Agency (EASA) och flygbolaget anlitar endast kvalificerad personal som
ansvarar for servicen och underhallet av flygplanen. Ryanairs egna tekniker, som finns
pa de flesta av Ryanairs trafikerade flygplatser, genomfor daglig kontroll av flygplanen.
Om flygplan, som temporart ar pa nagon annan an de flygplatser som Ryanair trafikerar,
ar i behov av underhall hyr man in personal utifran for att genomféra underhallsarbetet.
(Sipila 2009.)

For att kunna skara ner ytterligare pa flygplanskostnaderna har man tagit bort
forvaringsfickan som finns pa flygstolarna. Detta gor att man kan stada satena snabbare
efter landning. Man har dven installerat icke-justerbara saten. Detta kan uppfattas som
en negativ sak att dra in pa denna mekanism men komforten ar densamma, skillnaden ar

endast en kostnadsfraga, papekar Hamilton. (Hamilton 2009.)

4.1.2 Ryanairs koordinering av flygtrafiken

Redan fran borjan av den stora omstruktureringen i borjan av 90-talet, gjordes ett
medveten val i Ryanairs verksamhetsstrategi att bedriva trafik pa sekundara eller
regionala flygplatser (t.ex. London- Stansted) i anslutning till storre stader eller k&nda
turistorter, da dessa flygplatser har lagre avgift an de stérre primara flygplatserna (t.ex.
London- Heathrow). Nér prisnivan for dessa avgifter skall forhandlas fram har Ryanair
en stor fordel tack vare sin forhandlingsposition, vilket gor dessa kontrakt fordelaktiga
och gynnsamma for flygbolaget. (Hamilton 2009.)
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Skillnaderna mellan priméara och sekundara flygplaster & manga. T.ex. sa trafikeras

sekundara flygplatser av ett mindre antal flygbolag an de priméra. Start- och
landningstiderna sker oftast pa obekvama tidpunkter pa dygnet. Vid embarkeringen av
passagerare sa sker det utomhus pa landningsbanan istallet for via embarkeringsbryggor
s.k. jetways. Ryanair har som foretagspolicy att aktivt undvika flygplatser som inte kan
leva upp till den prisniva eller de billigare alternativ som flygbolaget efterfragar och kan
aven sdaga upp kontraktet om flygplatser véljer att hoja avgifterna som flygbolagen é&r
tvungna att betala for att fa trafikera dem. (Hamilton 2009.)

En viktigt och central aspekt i Ryanairs verksamhet ar att kunna halla planen i luften sa
mycket som mojligt, dvs. genom att minimera tiden pa marken. Det finns nagra enkla
och effektiva atgarder som flygbolaget har vidtagit for att kunna forkorta flygplanens tid
pa marken. Ett satt ar att effektivera ombord- och avstigningen ar att minska den mangd
baggage som skall lastas pa och av flygplanen. Pa vissa strackor, sdsom korta och
mindre populara, ser man helst fran Ryanairs sida att man inte har med sig ndgot bagage
forutom handbagage. Ar 2006 introducerade flygbolaget en internetbaserad
incheckningsfunktion pa sin hemsida for passagerare som endast reser med handbagage.
Forr fick resendrerna checka in bagage gratis men sedan 2004 tar man en avgift pd 3 €
per kolli. De som reser med Ryanair har inte den méjligheten, som om man flyger med
andra flygbolag, att sjalv fa vélja en specifik sittplats pa forhand. Istallet far
passagerarna vilja var de sitter sa fort de kommer in i flygplanets passagerarkabin for
att pa sa satt snabba pa embarkeringsprocessen, sa kallat free seating- system. (Hamilton
2009.)

4.1.3 Ryanairs personal

Som ett satt att ytterligare reducera flygbolagets kostnader arbetar Ryanair med att 6ka
personalens produktivitet. Ryanairs personalstyrka kan enklast indelas i piloter,
kabinpersonal, markservicepersonal (terminalpersonal), underhallsarbetare och
administrativ personal. (Wearden 2009). Genom en ombordforséljning som baseras pa
provision under flygningarna motiveras personalstyrkan till att 6ka forsaljningen.
Piloternas och kabinpersonalens loner halls nere pa en bestamd niva, eftersom de

baseras pa antalet arbetstimmar. Dock ar Ryanair noga med att estimera regler och
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restriktioner om det hogsta antalet arbetstimmar som cockpit- och kabinpersonalen far

lova att arbeta i strack. (Hamilton 2009.)

Inom Ryanair arbetar man inte endast med att minimera direkta l6nekostnader, utan
man har &ven losningar for att minska somliga delar av personalkostnaderna. Eftersom
flygbolaget endast bedriver trafik pa forhallandevis korta strackor, genom sina point-to-
point-flygningar, sa flyger piloterna tillbaka flygplanen till ndgon av Ryanairs baser
varje kvall, vilket innebar att flygbolaget inte behdver lagga pengar pa inkvartering
utomlands for flygpersonalen. For att annu dra in pa personalutgifterna ar Ryanairs
personal tvungen att sjalv sta for kostnaderna som galler utbildning, uniformer och
maltider. Flygbolaget har dven gatt sa langt att personalen ar tvungen att skaffa sig egna
pennor till arbetet samt att de har infort ett forbud mot att anvénda flygbolagets eluttag
ombord pa flygplanen for att ladda sina mobiltelefoner. Ryanairs rekryteringskostnader
hélls nere genom att de intresserade piloter som vill séka anstallning hos flygbolaget &r
tvungna att betala motsvarande 25 € for att fa komma pé en intervju. Om en pilot gar
vidare i rekryteringsprocessen far denne betala for att gora ett flygtest i en
flygsimulator, vilket kan kosta upp till 250 €. (Hamilton 2009)

Vid de tillfallen da Ryanair uppgraderar sin flygflotta finns det tva mojligheter nar det
géller pilotutbildningen. Den ena mojligheten &r att piloterna sjélva blir tvungna att
betala for utbildningskostnaderna, som motsvarar 15 000 €. Den andra mdjligheten &r
att piloterna ingdr ett avtal med Ryanair dar de forbinder sig att arbeta for flygbolaget
under en period av minst fem ar. | detta fall star Ryanair for hela kostnaden for
utbildningen, men piloten ar tvungen att betala tillbaka detta om denne inte fullgor de
fem aren som kontraktet foreskriver. Detta system har dock fatt en hel del kritik i
Ryanairs hemland Irland och kommit till dterkommande diskussioner hos Irish Labour

Relations Commission (irlandskt arbetarfack). (Hamilton 2009.)

4.1.4 Ryanairs biljett- och bagagehantering

Som ett led i Ryanairs effektiverande av kostnadsposterna har flygbolaget valt att

kontraktera ut alla aktiviteter som galler hanteringen av flygplatsen och passagerarna

samt biljettservicen till en tredje part. Det ar endast pa Ryanairs huvudbas pa Dublin
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flygplats som flygbolag ansvarar for dessa uppgifter sjalv. Den storsta

samarbetspartnern for Ryanair ar ett markserviceféretag som heter Serviceair och de
bada arbetsparterna har sedan 1994 slutit kontrakt pa 1-5 ar. (Sipila 2009.)

Ryanair ingick ar 2000 ett 10-arigt avtal med ett foretag som heter Accenture Open
Skies, ett foretag som sysslar med utveckling inom elektroniskt service for
flygindustrin, om ett nytt bokningssystem kallat Flightspeed, som gjorde det mojligt for
resenarerna att boka biljetter och checka in online via Ryanairs hemsida. Tack vare en
dynamisk marknadsféring av hemsidan har flygbolagets internetbaserade
biljettforsaljning 6kat markant, och idag sker 99 % av all forséljning av flygbiljetter via
Internet. Biljettforséljningen sker direkt via flygbolaget och Ryanair anvander sig inte
av aterforsaljare. Darigenom behover inte flygbolaget betala den provision som
aterforsaljarna skulle i vanliga fall tar ut och i slutandan betyder detta att Ryanair kan

erbjuda ett l1agre pris till resenérerna. (Sipila 2009.)

Sedan den 1 oktober 2009 har Ryanair &ven stingt sina incheckningsdiskar vid alla sina
flygplatser som ett led i arbetet att dra ner pa kostnaderna (Sandison 2009). Det har
visat sig vara en onddig utgift da 6ver 95 % av resenarerna i hela Europa checkar in
online, eftersom flygbolaget tar en serviceavgift pd 7, 50 € vid en incheckning vid
flygplatsen och onlineincheckningen &nnu ar kostnadsfri. Istéllet for incheckningsdiskar
har man s.k. bagage drops, dar passageraren véger sitt bagage innan det transporteras till

flygplanet. (Isacsson 2009.)

Ryanair anvander endast en biljettyp, kallad standard fare economy, och som kan bokas
om mot att man betalar en ombokningsavgift. Dessa biljetter gar inte att avboka, vilket
betyder att det inte finns majlighet for resenaren att fd nagon aterbetalning for en
flygbiljett som blivit bokad och betald. (Milmo 2009). Nar man koper en flygbiljett hos
Ryanair far resendren ingen ordinarie biljett som hos vissa andra flygbolag, utan
resendrens pass uppfyller funktionen som flygbiljett vid incheckningen. (Hamilton
2009.)

Nagot markbart som skiljer Ryanair fran de traditionella flygbolagen ar att de endast
tillater ett bagage pa 15 kg per passagerare jamfort med 20 kg i ekonomiklass med
flaggbolagen samt att man ar striktare med viktkontrollen pa Ryanair och resenarer med

extrakilon i baggaget ar tvungna betala en extra avgift. Daremot tillats 10 kg:s
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handbagage ombord pa Ryanairs flygplan jamfort med vanligtvis 8 kg pa de flesta

traditionella flygbolagen. (Karlberg 2008.)

4.2 Ryanairs inkomstkallor

For ar 2008 lag det genomsnittliga priset pa en enkel flygbiljett i Europa med Ryanair
pa motsvarande 63 €, men biljettforsidljningen utgjorde endast 23 % av flygbolagets
totala omsattning det aret (Argyle 2009). De 6vriga inkomsterna kommer fran diverse
olika kéllor, som bla. mat- och dryckesforsdljningen ombord under flygresan.
Vanligtvis ingdr en maltid av nagon sort i biljettpriset hos flera andra flygbolag, men
hos Ryanair har man tagit bort detta med syftet att dra ner pa kostnaderna. Som
alternativ erbjuder man passagerarna att kdpa forfriskningar och annat som de kan
tankas ha behov av. Ombordférsaljningen gav ar 2008 en intakt pa narmare 60 miljoner
€ (Stewards 2009.)

En ganska séllsynt strategi som Ryanair anvander sig avfor att 6ka omsattningen ar den
genom spelverksamhet. Sedan ar 2005 erbjuder man resenarerna DVD- uthyrning och
lotteriforséljning (med bl.a. en gratis tur- och returbiljett som pris) for att bidra till att
skapa fler intékter. I borjan var man i ledningen for Ryanair nagot skeptisk till hela idén
men i och med lottforsaljningens popularitet andrades asikten. Lottforsaljningen ar
fortfarande mycket populdr bland Ryanairs resenarer och man kommer att utdka
spelverksamheten ombord under de ndrmaste aren. vd Michael O’Leary riknar med att
spelverksamheten for fordubbla flygbolagets vinster under de kommande 10 aren.
(Stewards 2009.)

Ett fyndigt satt for Ryanair att fd in mer intdkter &r att erbjuda allméan
reklamaffischering till olika foretag som véljer att anvdnda Ryanairs flygplan som
reklampelare dar det satter sina annonser och logotyper vanligtvis pa utrymmena for
handbagaget i utbyte mot betalning till flygbolaget. Nagra foretag som har gjort detta ar
Hertz, Jaguar och VVodafone.(Sipilad 2009.)

En betydande del av Ryanairs intdkter kommer som provision fran partnerféretagen.
Genom att sluta kontrakt med olika foretag som hyrbilsforetag och hotell far flygbolaget

en viss procentuell andel i provision fran de biluthyrningar och hotellbokningar som
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sker via Ryanairs hemsida, www.ryanair.com. Detta avtal bringade in narmare 50

miljoner € 1 intdkter under ar 2007. (Sipild 2009.)

FIGUR 7. Passagerarkabinen med reklamaffischer fran partnerforetag pa
handbagageutrymmena. (Flicker 2009.)

4.3 Ryanairs relation och erbjudande till resenéren

Vid en opinionsundersékning som s6kmonitorn Google anordnade ar 2003 valdes
Ryanair till det popularaste europiska flygbolaget pa webben. Det erbjudande som
flygbolaget har till resenarerna utgors av flygmarknadens lagsta biljettpriser kombinerat
med en god serviceniva. (Minot 2006). Denhar strategin anvander sig Ryanair av for att
kunna locka till sig nya resendrer som annars skulle valt ett annat flygbolag, men &ven
som en metod att skapa langsiktiga trogna kundrelationer. For att lyckas med att halla
servicen pa en jamn och god niva stravar flygbolaget efter att minimera antalet installda
avgangar samt att halla upp punktligheten pa flygtiden, som enligt statistiken ar mycket
god. Ar 2008 hade Ryanair en s.k. on time - kvot p& 83 %, vilket kan jamforas med
easyJet som samma ar hade 71 % samma ar, vilket for 6vrigt & nara genomsnittet for

flaggbolagen (t.ex. Finnair) i Europa. (Hamilton 2009.)
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Man ser point-to-point flygningarna som hojande av erbjudandet till resendrerna. Under

2008 genomfdrde Ryanair hela 750 flygningar/dag till 115 destinationer i Europa, vilket
ar en stor bedrift om man jamfor med easylet som samma ar genomforde 289
flygningar till 74 europeiska destinationer. (Stewards 2009). Ryanair stravar dven att
forbattra servicen med bagagehanteringen och minska antalet borttappade resevéskor.
Denna strategi har varit framgangsrik och sedan 2001 fram till idag &r Ryanair
fortfarande det flygbolag i Europa som har tappat bort minst antal resevaskor. (Karlberg
2008). Enligt statistik fran ar 2008 har Ryanair tappat bort endast 3 resevaskor per 1000
resendrer, vilken ar en odvertrafflig kvot om man jamfor med de europeiska
flaggbolagen dar genomsnittet ligger mellan 15 och 20 resevéskor per 1000 resenérer

och 11 per 1000 resenérer for easyJet. (Sipila 2009.)

| fraga om marknadsforingen sa anvander sig Ryanair av sa kostnadseffektiva medel
som mojligt for att formedla sin information om de laga biljettpriserna till potentiella
resenarer. De frdmsta reklammedlen &r annonser i nationella och regionala tidningar,

men &ven i effektivare media som TV och presskonferenser. (Hamilton 2009.)

RYANAIR.com

FLY CHEAPER

FIGUR 8. Reklamslogan som blivit stommen for all marknadsféring som Ryanair

anvander sig av. (Westernloire 2009.)

Reklamsloganen i figur 8 visar det centrala budskapet som flygbolaget marknadsfor hart
for att bygga sitt varumarke pa den europeiska flygmarknaden och som éar starkt och
direkt identifierbart. Nar Ryanair startar en ny rutt anvander flygbolaget sig av en
massiv lokal reklamkampanj i regionen 1-1,5 manad fore jungfrufarden for att
uppmarksamma den lokala allmanheten pa flygbolagets intrade pa den lokala
marknaden. Forutom mer traditionella reklamkampanjer bestker Ryanairs PR-personal
aven lokala plaster som kopcenter, skolor, kontor och pubar for att pa en mer direkt niva

genomfdra marknadsforing till potentiella resenérer. (Hamilton 2009.)
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5 RYANAIRS VERKSAMHET | FINLAND

| detta kapitel beskriver jag hur Ryanairs verksamhet ser ut hér i Finland och ger ett
pratiskt exempel pa hur flygbolagets verksamhet fungerar pa en nationell niva. Ryanairs
verksamhet i Finland &r mycket olik den i de dvriga nordiska landerna men har dnda en
stabil marknad har i landet med en stabil tillvaxt under de senaste aren. Den
huvudsakliga kéllan & intervjun med Markku Sipild, stationschef for
markserviceforetaget Airpro Oy vid Tammerfors- Birkala flygplats, den hittills enda

flygplatsen som Ryanair trafikerar hér i Finland.

5.1 Ryanairs historia i Finland

Ryanairs historia i Finland borjade ar 2003 nar flygbolaget etablerade sig vid
Tammerfors- Birkala flygplats. Att det just blev Tammerfors- Birkala som Ryanair
valde som flygplats i Finland &r en ganska intressant historia. Nar den f.d. fraktterminal
vid flygplatsen, som tidigare anvandes av DHL (flygfraktbolag), kdptes ar 2002 av
Airpro Oy, ett markserviceforetag, betydde det aven att foretaget tog 6ver dgandet och
ansvaret for terminalen. Samma ar paborjade Ryanair sin expandering i Norden for att
etablera sig pa nya flygplatser i norra Europa och for att allt mer utmana de nordiska
flaggbolagen som tidigare inte paverkats i storre grad av lagprismarknaden. (Sipila
2009.)

Ryanair ville etablera sig i Finland,vilket man sag som en naturlig utveckling efter att ha
etablerat sig i Sverige, Danmark och Norge redan nagra ar tidigare. Problemet var att
den finska luftfartmyndigheten, Finavia, har monopol pa flygplatserna i Finland och
bestammer saledes aven priser pa flygskatterna for att flygbolagen skall fa anvénda
bolagets faciliteter pa flygplatserna. Dessa skattenivaer var for hdga och inte i linje med
vad Ryanairs villkor var, och darfor fanns det ingen mojlighet for flygbolaget att starta
rutter fran t.ex. huvudstadsregionen. (Sipila 2009.)

Airpro Oy kontaktade Ryanair och man kom 0Overens om att stationera flygbolaget i
bolagets terminal och eftersom man har en skild flygskattsniva var avgifterna i linje
med vad Ryanair har offererat. | borjan av 2003 under sex hetiska veckor lyckades man
bygga om fraktterminalen vid Tammerfors- Birkala flygplats till en lagpristerminal

amnad for kommersiell passagerartrafik, och fick nu namnet terminal 2. (Sipila 2009.)
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Jungfrufarden med Ryanair fran Tammerfors skedde den 4 april ar 2003 till Stockholm-

Skavsta flygplats i Nykoping i Sverige. Allt sedan starten har mer rutter lagts till i
utbudet och vissa slopats p.g.a. olénsamhet. For ar 2009 har Ryanair 6 rutter fran
Tammerfors ut till centrala och véstra Europa; London- Stansted, Milano- Bergamo,
Frankfurt- Hahn, Dublin, Bremen och Riga. Tidigare rutter som inte trafikeras langre &ar
flygningar till Liverpool och Nykoping. Ar 2008 satte flygplatsen ett nytt rekord i fraga
om passagerarantal med Gver 710 000 passagerare som reste via flygplasten det aret,
varav Ryanair bidrog med narmare 60 % till passagerarflodet. (Sipild 2009.)

Enligt en undersokning bland resenarerna till och fran Tammerfors- Birkala flygplats,
som Finavia lat gora ar 2006 hade Ryanairs resenarer den hogsta belatenhetsprocenten
av alla flygbolag vid flygplatsen. Ryanair toppade nastan alla placeringar, sasom
biljettpriser, service, punktlighet, tillforlitlighet, bagagehantering, ruttutbud och
effektivitet. Overlag ar man mycket positivt installd till Ryanair i Birklandregionen och
enligt Sipild har flygbolaget hjalpt regionen lite grann med utvecklingen i réatt riktning -
utomlands. (Jaakonaho 2009.)

5.2 Tammerfors- Birkala flygplats

Flygplatsen Tammerfors- Birkala ligger ca 13 km syd-vast om staden Tammerfors. Den
ar idag Finlands tredje livligaste flygplats och den flygplats i landet som har hdgst
tillvaxtskvot. Vid flygplastens terminal 1 finns Finnair och Finncomm Airlines som
flyger dagligen till Helsingfors samt Bluel som dagligen flyger till Stockholm. Det
inhemska flygbolaget Wingo flyger strickan Abo-Tammerfors-Uledborg och det lettiska
flygbolaget airBaltic till Riga fran samma terminal. Ryanair bedriver verksamhet vid

flygplastens terminal 2, som aven kallas lagpristerminalen. (Finavia 2009.)

Sedan Ryanairs verksamhet startade i Finland har passagerartillvéxten varit stark vid
Tammerfors- Birkala. Mellan ar 1996 och 2006 har passagerarvolymen oOkat hela 323
%, en siffra som inte overtraffats av sa manga flygplatser i Norden. Man ser positivt
dven pa ar 2009 och har inte markt av nadgot minskat intresse i resandet med Ryanair
fran flygplasten. (Finavia 2009.)


http://en.wikipedia.org/wiki/London_Stansted_Airport
http://en.wikipedia.org/wiki/Milan_Bergamo_Airport
http://en.wikipedia.org/wiki/Frankfurt-Hahn_Airport
http://en.wikipedia.org/wiki/Dublin_Airport
http://en.wikipedia.org/wiki/Bremen_Airport
http://en.wikipedia.org/wiki/Riga_International_Airport
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Ryanair har hallit en konstant tillvixt under de gangna aren och man tror att

passagerarantalet kommer att 6ka dven for detta ar. Ar 2008 hade flygplatsen ett
passagerarantal pa 6ver 710 000 resenarer. Omkring 125 000 av dessa reste inrikes och
omkring 585 000 pa utrikesrutter, varav Ryanairs passagerarantal var ca 380 000, en
tillvéaxt for flygbolaget pa 8,4 % fran ar 2007. (Sipila 2009.)

FIGUR 9. Terminal 2 vid Tammerfors- Birkala flygplats (Wikipedia 2009.)

Valet att trafikera fran Tammerfors- Birkala ar ett ganska strategiskt val anser Sipila.
Flygplasten ligger i hjartat av den finska industrin och ett valfungerande
transportnatverk ar darfor av stor vikt for regionen. Anda sedan Ryanairs rutt fran
London- Stansted startade har antalet affarsresor mellan Tammerfors och London okat,
och likadant ar det pa strackan Tammerfors — Frankfurt. (Sipild 2009.) Den s.k.
kabinfaktorn har varit mycket god och stabil 4nda sedan starten &r 2003. Ar 2008 lag
medeltalet for Ryanairs kabinfaktor pa omkring 85 % vid Tammerfors- Birkala

flygplats. De 6vriga flygbolagen har ett gemensamt medeltal pa 73 %. (Interviju, Sipila.)

5.3 Ryanairs marknad i Finland

Flygmarknaden i Finland &r lite annorlunda &n den i de flesta andra europeiska lander. |

andra europeiska lander ar flygplatserna utsatta for hard konkurrens och for att tavla
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med varandra erbjuder de lagre avgifter i fraga om flygskatter och service. Enligt Sipila

ar inte Ryanair utsatt for nagot direkt hot fran andra flygbolag i Finland. (Sipila 2009.)

| och med att Ryanair trafikerar ett specifikt urval av rutter fran Tammerfors- Birkala
flygplats riktar man sig forst och framst till den regionala marknaden och de manniskor
och foretag som finns inom landskapet Birkaland. Man koncentrerar darfor sin
marknadsforing till just den regionen med t.ex. annonser i lokala tidningar, t.ex.
Aamulenhti eller reklamaffischer pa allmanna platser. (Sipila 2009.) Dock betyder detta
inte att det endast ar Birkalandsbor som flyger med Ryanair, men enligt Sipila utgor
denna majoritetsgrupp omkring 70 % av resenarerna, medan resten kommer fran andra
delar av landet. Av de ca 380 000 resenarerna som reste med Ryanair ar 2008 var ca
170 000 finlandare. Majoriteten av de som reste fran Finland reste p.g.a. semester eller
studier. Drygt 20 % av alla resenérerna det aret reste i affarsrelaterade syften, vilket man
ser positivt enligt Sipila, da regionen lange varit i behov av goda férbindelser med
utlandet. Majoriteten av de inkommande resendrerna kommer framst fran London,
Frankfurt- am- Main och Dublin. Méanga av dessa ar affarsresenarer och utlandska

studenter som studerar i Finland. (Sipila 2009.)

Som jag namnde i kapitel 4. s& anvander sig Ryanair av en strategi att trafikera
sekundara flygplatser som ligger langre ifran tatorten an de primara och darfor ar de
formanligare i fraga om flygskatten. | dagslaget ar inte detta mojligt, for det finns inga
sekundara flygplatser i nagon region i Finland. Helsingfors- Vanda ar den enda i
huvudstadsregionen, ty Helsingfors- Malms flygplats anvands inte langre i kommersiellt
syfte. Dessutom har Finavia envéldig kontroll 6ver Finlands alla kommersiella
flygplatser och saledes bestammer de dven prisnivan, vilken har varit alltfér hég och

forsvarat Ryanairs expandering i Finland. (Sipila 2009.)

Det ar inte bara Finavias monopolstillning som skapar svarigheter for Ryanairs
expandering. Ett annat problem &r befolkningsunderlaget. Finland &r ju som ként ett
glesbefolkat land med en oproportionerligt spridd befolkning. Detta syns tydligt i och
med att de flesta flygplatserna inte vaxer eller gar pa plus under verksamhetsaren. Det
enda undantaget ar ju forstas Helsingfors-Vanda. Detta betyder att for att det skall
kunna fungera sa skjuts pengar in fran de lénsamma flygplasterna i Finland till de

olénsamma. (Sipila 2009.)
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5.4 Ryanair konkurrenter i Finland

Pa kontinental niva utgérs Ryanairs konkurrenter av de nationella flaggbolagen men
aven Europas andra lagprisflygbolag. Man antar da att i och med Ryanairs etablering pa
den finska flygmarknaden, blev Finnair och de andra finska flygbolagen automatiska

nya konkurrenter. Men for Ryanair i Finland &r situationen lite annorlunda.

Finnair har den ledande positionen pa den inhemska marknaden och &r det ledande
flygbolaget i fraga om flygresor till och fran Finland. Men situationen ar den att
eftersom nastan alla flygplatser runtom i Finland &r sma, sker sa gott som 90 % av all
utlandstrafik fran Helsingfors- Vanda flygplats, och de regionala flygplatserna backar
upp den med s.k. matartrafik. (Sipila 2009.)

Eftersom Ryanair koncentrerar sig pa en lokal marknad i Birklandsregionen, ar inte
Finnair, Finncomm Airlines eller Bluel och deras verksamhet vid Helsingfors- Vanda
flygplats pa nagot satt direkta konkurrenter. Ryanair har en exklusiv position och saknar
nastan helt konkurrerande flygbolag pa rutter fran Tammerfors- Birkala till utlandet. Det
lettiska flygbolaget airBaltic &r egentligen det enda riktiga flygbolag som utg6r nagon

form av konkurrent, och det pa rutten Tammerfors- Riga. (Sipila 2009.)

Lagprisflygbolaget easyJet startade hosten 2008 sin forsta rutt fran Finland pa strackan
Helsingfors- London. Enligt Sipila s visar en prisjamforelse mellan easyJets och
Ryanairs biljettpriser att Ryanair faktiskt ar i medeltal 20 % billigare pa samma rutt till
London hela aret (d&ven om man flyger till olika flygplatser i London). Men for att ta sig
till Tammerfors maste man aven betala for transporten fran Helsingfors till Tammerfors,
vilket gor att det helt enkelt blir dyrare om man som helsingforsbo véljer Ryanair.
(Sipila 2009.)
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6 METODER FOR ANALYSEN

Innan jag paborjar sjalva analysen, maste jag forst beskriva metoderna for hur den skall
utforas. Som jag redan beréttade i inledningen &r examensarbetet gjort i formen av en
amnesanalys. Amnesanalys ar bland de mest naturliga och enklaste satten nar det galler
att undersoka ett foretag, och ger forskaren en mojlighet att fa en detaljerad och

ingaende undersokning av det specifika amnet, i det har fallet Ryanair.

6.1 Amnesanalys

En dmnesanalys &r som namnet sdger en analys av ett specifikt &mne. Det som utmarker
en amnesanalys ar att man inte bara koncentrerar sig pa ett objekt, som att endast
koncentrera sig pa Ryanairs inre verksamhet som i kapitel 4, utan dven undersoker
objektets omgivning, som jag gjort i formen av flygbranschen i Europa och Ryanairs
verksamhet i Finland. Pa det sattet 6kar jag dven forstaelsen for hur Ryanair har lyckats

battre an andra flygbolag och faktorerna bakom det.

Av damnesanalyser finns tva typer, en kvalitativ analys och en kvantitativ analys. En
analys baserad pa en kvantitativ undersokning riktar sin fokus pa framst siffror, sasom
antal, mangd och frekvens och fas genom olika bearbetade statistiska publikationer, som
t.ex. diagram. Denna analys anvands for att jamfora och faststalla samband mellan olika
variabler (t.ex. sjunkande passagerarantal jamfort med stigande branslepriser). For en
kvantitativ analys finns inga bestamda gréanser, utan analytikern sjalv maste kunna satta
ut granser for vad som dr inom ramen och av relevans for analysen. En kvalitativ analys
fokuserar daremot pa ord, text, symboler och bilder. Man koncentrerar sig pa en
underliggande mening och innebdrd av en eller flera aspekter, man forsoker na en

forstaelse av helheten med andra ord. (Carlsson 2004, 54-55.)

6.2 Analysmetod for examensarbetet

Nar det géller att analysera Ryanair star det saledes mellan en kvalitativ eller en

kvantitativ analys. Nar det géller att analysera ett foretag &r det kvalitativa valet ett

ganska uppenbart val, men eftersom flygbranschen inte har mycket gemensamt med
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andra foretag kan man inte alltid félja samma monster. N&r den eftersokta

informationen i forsta hand &r av beskrivande karaktdr &r kvalitativ metod mer
anvandbar. (Carlsson 2004, 56.) En kvalitativ undersokning ar till sin natur
forutsattningslos. Den kan beskriva tankar och asikter oberoende av vad utredarna och
uppdragsgivarna i forvdg haft for forvantningar. (Carlsson 2004, 58.) Metoden skapar
darfor forutsattningar att fa fram ny kunskap som kan ligga till grund for det vidare
arbetet (Carlsson 2004, 63.)

| och med att det ar ett flygbolag jag skall analysera bor det dven finnas nagra
kvantitativa element med i analysen, eftersom flygbranschen ar stor och mangfasetterad
och darfor maste sa mycket som mojlig inkluderas for att man skall kunna fa forstaelse
for Ryanairs verksamhet. Det jag tanker anvanda ar saledes en blandning av bada, for att
analysen skall vara ingaende med ett brett omfang, utan att den blir for dverbelastad.
(Christensen, Andersson, Carlsson & Haglund 2001, 66.) Man kan inte koncentrera sig
inom ett visst omrade eftersom sa gott som alla foretag paverkas av bade inre och yttre
faktorer, alltsa behovs en bred och tackande analys, en total analys med andra ord.
(Christensen m.fl. 2001, 68.)

6.3 Analysens uppléagg

Analysen baseras pa den information som behandlar Ryanair pa ett mera pratiskt plan,
dvs. kapitel 4. och 5. Dock féljer inte analysen exakt samma monster och upplagg som
dessa kapitel utan upplagget foljer tre sektioner: Ryanair som flygbolag, Ryanair och
relationerna till resendren samt avslutningsvis Ryanairs verksamhet och utveckling hér i

Finland.

Forsta delen analyserar Ryanairs syn pa konceptet “lagprisflyg” och hur man strévar till
att uppratthalla mattet inom lagprisklassen. Detta efterfoljs av en diagramtolkning, dar
Ryanair vags mot konkurrenterna inom den europeiska transportbranschen (easyJet,
tagtrafiken och de traditionella flygbolagen) i fraga om forhallandet mellan erbjudande
och  konkurrensfaktorer. Denna  analysdel behandlar  &ven Ryanairs
verksamhetskostnader och analyserar pa vilket satt flygbolagets kostnadseffektivering
gynnar flygbolaget. Den tar dven upp synpunkter pa flygbolagets tillvagagangssatt i

fraga om effektiveringen av markservice och trafikkoordineringen samt om
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flygsakerheten kan pa nagot séatt genomga en kostnadseffektiveringsprocess utan att

sakerheten sanks.

Den andra delen av analysen tar upp Ryanairs forhallande till resendren, och har
analyseras vérdet av flygbolagets erbjudande till resendrerna och hur val de skoter alla
forvantningar. Analysen foljer teorin om Quality Function Deployment som
presenterades i kap. 3. Detta atfoljs av den tredje delen dér jag analyserar Ryanairs
verksamhet Finland. Det jag kommer att fokusera pa ar hurdan tillvéxten varit, hur
flygbolaget utvecklats under de endast sex aren det verkat i den finska flygmarknaden
samt majligheter till utveckling och expandering. Detta &r det enda omrade jag kommer
att forsoka finna utvecklingsmojligheter pa for Ryanair. For att flygbolaget skall kunna
utvecklas pa den hela europeiska marknaden kravs information utdver det jag redan

samlat in.

6.4 Amnesanalysens validitet

Vid en dmnesanalys bor man aven diskutera dess validitet, dvs. om man kan dverféra
resultatet fran &mnesanalysen till andra sammanhang (Christensen m.fl. 2001, 138). En
amnesanalys har oftast en ganska hog niva av overforbarhet da analysen inte bara
koncentras pa att analysera ett foretags inre verksamhet, utan man tar aven yttre
inverkande faktorer med, till skillnad fran en case- studie dar omfanget &r mera
begransat (Christensen m.fl. 2001, 140). Det resultat man far blir oftast utmarkande for
det specifika foretaget (Ryanair), foretagets omrade (Europa) och tidsramen som arbetet
omfattar (1985-2009), och kan i flera fall dverforas till andra sammanhang eller
populationer. (Christensen m.fl. 2001, 143.)

Nagot som &r en avgorande faktor for relevansen for en amnesanalys, &r att man pa
forhand planerat att mata ar det som verkligen méts (Christensen m.fl. 2001, 152) Detta
kommer att géras genom forsoka betona endast sadana faktorer som verkligen bidrar till
Ryanairs utveckling och framgang. Analysens validitet & grundad saledes pa de
korrekta slutsatser som dras om Ryanair. Eftersom jag varit ensam om att gora denna
studie, ar det endast mina slutsatser som kommer att l&ggas fram. Skulle man ha varit

tva om att gora ett sadant har arbetet, finns mojligheten att det kommer fler an ett satt
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tolkningssatt av den information som samlats in, och resultatet kan fa en helt annan

karaktar. (Carlsson 2004, 181.)

6.5 Malsattningen med analysen

Sjalva malsattningen med analysen var att fa den fardig i slutet av hosten 2009,
eftersom min uppdragsgivare Vilhelm Hamilton gérna ville ha arbetet innan slutet av
november 2009. Malet ar ju saklart att finna svaren pa de fragor som jag stallt om
Ryanair och som varit grunden for hela arbetet, samt att 6ka kdnnedomen om hur ett
flygbolag skoter sin verksamhet. Dessutom ville jag ocksa gora ett sa bra
forskningsarbete som mojligt, eftersom detta &r det mest serigsa arbete jag gjort hittills i

mitt liv.
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7 ANALYS OVER RYANAIRS VERKSAMHET

| detta kapitel analyseras Ryanair och malet &r att finna de faktorer som har haft storst
inverkan pa flygbolagets framgang och utveckling. Informationen bygger pa det som
presenterades i kapitel 4 och 5. Nagon utvecklingsplan for Ryanair i Europa kommer
inte att tas upp, men daremot kommer utvecklingsmojligheterna for flygbolaget i
Finland att diskuteras och analyseras.

7.1 Analys av Ryanairs koncept som lagprisflyg

Eftersom Ryanair har som malsattning att erbjuda de lagsta priserna pa den europeiska
flygmarknaden ser man ganska tydligt att i fraga om de generiska strategierna som
namndes i kapitel 3, foljer flygbolaget en kostnadsfokuserad strategi, dar man stravar
till att halla kostnaderna pa en sa lag niva som majligt. Som jag tidigare namnt sa jobbar
flygbolaget kontinuerligt med att reducera alla kostnadsposter och darigenom lyckas
uppnd en oovertrafflig kostnadsstruktur, t.ex. inom personlig forsaljning, service och

reklam.

Forutom de standiga forbattringarna som skapar kostnadsévertag hos flygbolaget, har de
aven fatt fordelar tack vare de val som gjordes under omstruktureringen i borjan av 90-
talet. Som ett exempel pa detta kan man ta de kostnadsnedskarningar som Ryanair
genomforde genom att kopiera det amerikanska lagprisbolaget South West Airlines
affarsstrategi, vilket skulle senare bli den affarsmodell som Ryanair kom att folja.
Genom att folja denna affarsmodell kunde man undvika dyra kostnader inom
utvecklingen och tidskrdavande marknadsundersékningar for att komma fram till vad
deras affarsmodell skulle innehdlla. Genom att man var det forsta riktiga
lagprisflygbolaget i Europa hade Ryanair latt i borjan att fa fordelaktiga slot- tider pa de
sekundara flygplatserna pa kontinenten, eftersom de vid tidpunkten for Ryanairs

omstrukturering var forhallandevis otrafikerade.

For att battre kunna forklara Ryanairs stravan efter att halla kostnaderna pa Iag niva och
samtidigt komma med ett erbjudande som anses unikt, kan man ga via teorin om blaa

oceaner som beskrevs i kap. 3. Som jag namnde i avsnittet om bla ocean- strategin sa ar
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flygmarknaden i Europa en s.k. ”r6d ocean” dir de flesta flygbolagen uppvisar svaga

resultat och ldga  vinstmarginaler.  Forran  Ryanair  genomférde  sin
omstruktureringsprocess i borjan av 90-talet hade &ven flygbolaget samma problem:
brister i Id6nsamheten och ett alltjamt minskande passagerarantal. Flygbolagen i Europa
foljde alla samma monster i stort sett och den avgorande faktorn i fraga om framgang
var deras tillgang pa slot-tider vid de primara flygplatserna runtom pa kontinenten. De
traditionella flygbolagen i Europa hade vid 90-talets bérjan redan sedan lange skapat
sina etablerade varumarken vilka oftast forknippas med en hog serviceniva. Dock var
det egentligen inget av flygbolagen som verkade tdnka “utanfér ramarna” och vara

innovativt.

Ryanair kunde fran borjan av omstruktureringen skapa ett helt nytt utrymme pa
flygmarknaden i.o.m. att fa fram ett erbjudande som det inte fanns ndgon motsvarighet
pa i Europa, dvs. en bl ocean. Detta lyckas p.g.a. flygbolagets affarsstrategi att erbjuda
den europeiska flygmarknadens lagsta priser tillsammans med marknadens basta
service. Detta med servicen kan kanske missuppfattas ibland, men med ’marknadens
bista service” menar Ryanair genom en helt ny definiering av termen “’service”, dir
sjalva definitionen inte syftar pa gratis maltider ombord eller personlig betjaning, utan
servicekonceptet ar att ta bort alla tjanster kring core- produkten (flygturer) och istallet
koncentrera sig pa att hoja standard och kvalitet pa core- produkten. Da sjalva kéarnan i
serviceutbudet ar att genomfora flygningar i Europa, koncentrerar sig Ryanair saledes
pa att flygen skall avga enligt tidschema och att inget bagage skall forsvinna, vilket
enligt undersokningar ar aspekter pa flygbolag som resenérer satter hogre varde pa an

maltider ombord.

Ryanair skapade ett nytt utrymme pa flygmarknaden i Europa som inte tidigare fanns
genom ett stravande efter kostnadsledarskap och differentiering blandat med laga
verksamhetskostnader. Med andra ord skapade flygbolaget en bla ocean, dar
konkurrensen under manga ar var nastan obefintlig. Man forstar dven da flygbolagets
trogna kundunderlag som &nda sedan avregleringen baserat sina konsumtionsmaonster i
allt hogre grad pa biljettpriset. Genom att flygbolaget dven urskiljer sig genom att tappat
bort minst antal vaskor av néstan alla vérldens flygbolag skapas trohet bland resenarerna

aven har.
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7.2 Ryanair och en jamfdrelse med konkurrenterna i Europa

Via Hamilton fick jag tips om ett bra diagram som aterger en korrekt bild av
skillnaderna mellan Ryanair och deras konkurrenter i Europa. Linjediagrammet visar
flygbolagets erbjudande till resenarerna i forhallande till dess priméara konkurrenter i
Europa: easyJet, tagtrafiken och de europeiska traditionella flygbolagen (i medeltal).
Kartan belyser aktiviteterna for att pa enklaste satt ge en sa klar bild som mojligt av

flygbolagets verksamhetsprocesser i forhallande till konkurrenternas motsvarigheter.
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FIGUR 10. Linjediagram som tydliggor skillnader mellan Ryanair och deras
konkurrenter. (Steinberger & Moberg 2007.)

Diagrammet visar att Ryanair har ett lagt antal bortappat bagage, hog frekvens pa
avgaende flyg och tidsenlig avgang samt ett stort antal destinationer. Dessa aspekter
tillsammans med en lag prisniva pa biljetter bidrar till att hoja foretagets attraktivitet.
Ryanairs flygplan gor inga mellanlandningar eftersom flygbolaget flyger i point-to-
point- natverk. Mindre viktiga aspekter & om erbjudanden som maltider ombord,
lojalitetsprogram och platsreservation, varfor flygbolaget investerar mindre i dessa.
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Som diagrammet visar sa skiljer sig Ryanairs erbjudande till resendrerna vasentligt fran

sina konkurrenters pa flera olika omraden. Att flaggbolagen och tagbolagen ligger pa en
”hogre” niva dn Ryanair pé flera omrdden, kan man tolka som att dessa transportbolag
forsoker vara bra pa sa mycket som mojligt och tillfredstalla sa manga énskemal och
behov som mdjligt genom att erbjuda kringtjanster med hdg kvalitet. De flygbolag som
verkar efter en sadan har strategi far ofta svarigheter med att na upp till en verkligt hog
kvalitet inom alla omradena. Denhér bristande fokuseringen hos ett flertal av Ryanairs
konkurrenter kan vara orsaken till att de har en annorlunda kostnadsstruktur, vilket gor

det svart for dem att kunna erbjuda lika billiga biljettpriser som Ryanair.

EasyJet ar den av konkurrenterna vars erbjudande mest liknar Ryanairs, vilket ocksa
bidragit till att de &r flygbolagets framsta konkurrent. Diagrammet visar dock att
Ryanair i det hela stora ligger hégre an sin konkurrent easylet, och har darmed hogre
prestanda pa de omraden som utgor karnan i flygbolagets erbjudanden till resenarerna.
Ett typiskt omrade for detta ar flygfrekvensen, som man far genom ekvationen antal
flygningar/dag dividerat med antal destinationer for varje flygbolag. Man ser da att
Ryanair har en betydligt hogre kvot an sin konkurrent. Som avslutning kan man séga att
i sin helhet visar diagrammet att Ryanair formar erbjuda en battre core- produkt an
easyJet, genom att erbjuda ett storre ruttnatverk och genom béttre prestation att halla

tidsschemat.

7.3 Ryanairs inkomstkallor

Genom beskrivningen av flygbolagets intéktskéllor i kap. 4. ser man att Ryanair tagit
avstand fran de traditionella intdaktsmonster som flaggbolagen anvéant sig av. Deras
strategi att inte bara skapa intakter genom enbart billiga flygpriser utan istallet fran
andra kallor, sasom DVD- och lotteriférsaljningen, har visat sig mycket framgangsrik.
Genom ett innovativt agerande har flygbolaget lyckats skapa helt nya intéktskallor,

vilket har haft stor betydelse for Ryanairs goda lénsamhet.

Ryanair har funnit flera sétt att fa in intakter pa an bara flygbiljetten, som innan Ryanair
tillfogade dessa metoder var néstan helt oprovade av de redan etablerade flygbolagen i
Europa. Den mest innovativa av alla dessa metoder &r den med allman marknadsféring

ombord pa Ryanairs flygplan, likt den som aterfinns pa bussar och taxibilar. Genom att
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anvanda passagerarkabinen som reklampelare at sina partnerforetag, erhaller Ryanair

provision for detta utan att behdva gora nagra kostnadsreduceringar. Ryanair var
faktiskt det forsta flygbolaget i Europa att géra detta. De traditionella flygbolagen anser
att det anses som “billigt” och ger minderviardeskomplex om man skulle gora likadant.
Det ar ocksa sa att alla foretag som ar involverade i ett flaggbolag, oftast &gs till fullo
eller till en majoritetsandel av flygbolag och de far sin provision enligt avtal. Det ar

forstas dyrare att 4ga dotterbolag, och darfor valde Ryanair att endast sluta partneravtal.

7.4 Ryanairs centrala verksamhetskostnader

Den storsta fordelen for Ryanair nér det galler kostnader relaterade till flygplansflottan
ar att flygbolaget anvéander sig av en homogen flotta bestaende av modell Boeing 737-
800. Pa det viset behover flygbolaget halla reservdelar for endast en flygplanstyp i
lager, vilket i sin tur haller ner lagerkostnaderna. Detta betyder &ven att
inventeringskontroller blir lattare och vilket aven sanker kostnaderna for inventeringar.
Genom att sluta exklusiva kontrakt med Boeing som enda leverantor av flygplan, far
Ryanair majligheten att skapa en god och langsiktig relation med foretaget samt fa en
god forhandlingsposition genom att bestdlla storre méangder flygplan. Det gor att
flygbolaget kan kontrollera kostnaderna och pressa priserna for bade flygplan och
utrustning. Det har ar ett effektivt satt for flygbolaget att folja med och kontrollera

utgifterna.

Kabinpersonalens och piloternas utbildning &r ytterligare en kostnadsférdel med att
anvéanda endast en flygplanstyp eftersom detta dkar flexibiliteten da hela flygpersonalen
ar lampade att tjanstgora pa vilket flygning som helst, till skillnad fran de traditionella
flygbolagen dar flygpersonalen maste typutbildas for en viss flygplanstyp. Samma sak
som for Ryanairs flygpersonal galler aven for flygholagets tekniska underhallspersonal
som endast behodver utbildas for en flygplanstyp, vilket naturligtvis gagnar flygbolaget.
Genom att binda piloterna till kontrakt eller att lata dem sjalva sta for kostnader vad
galler utbildning och uniform kan Ryanair undvika att piloter lamnar flygbolaget genast
efter att utbildningen ar klar. Pa det viset gor flygbolaget en séker affar att inte investera
pengar pa utbildning for ny personal utan att fa avkastning for det, vilket ar ytterligare

ett satt for Ryanair att minska sina kostnader.
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Eftersom Ryanair i nulaget bedriver trafik pa férhallandevis korta rutter i Europa, ar det

fullt mojligt att efter varje kvéll flyga hem flygplanen till Ryanairs baser beldgna
runtom pa kontinenten. Genom detta Ryanair slipper betala de vanligtvis dyra
traktamenten och évernattningar pa hotell eller dylikt som andra flygbolag maste gora at
deras cockpit- och kabinpersonal pa langre rutter, vilket &r annu en atgard for Ryanair

att vara sa kostnadseffektivt som majligt.

7.5 Ryanairs kostnadseffektivering pa marken

Ryanair ger ingen fysisk flygbiljett at sina passagerare och pa det hér viset sanker man
sina kostnader gallande distributionen, da ingen personal behover skriva ut nagon biljett
och sen skicka den till resendren. Detta betyder att personalkostnaden och kostnaden for
att skriva ut pappersbiljetten forsvinner helt. Det flygbiljettsidsa systemet bidrar dven
till att korta ner turnaround- tiderna pa flygplatserna da servicen vid incheckningen blir
snabbare och effektivare . Att man inte tilldelas nagon specifik sittplats ombord som

passagerare, bidrar ocksa till att effektivera turnaround- tiderna.

Ryanairs system med att ha flygbiljetter som inte kan avbokas, och som betyder att
resenarerna som vill avboka sina biljetter inte far nagra pengar tillbaka, gor det mojligt
for flygbolaget att uppna en 100 procentig kabinfaktor trots att inte alla sittplaster blir
fysiskt fyllda. Man kan boka om flygbiljetterna om man véljer en annan flygtid men da
kommer det en avgift for ombokningen, vilken skall tacka alla de utgifter for

flygbolaget som uppstar vid en ombokningsprocess.

Négra av orsakerna till flygbolagets intensiva arbete med att minska mangden medtaget
bagage &r, forutom ett satt att minska kostnaderna, ett satt for flygbolaget att halla sitt
tidsschema och att reducera turnaround- tiden, da det tar tid att lasta stora mangder
baggage i lastutrymmet. Detta anser jag ar en fordel inom konkurrensen om ett
flygbolag lyckas utfora aktiviteterna battre, effektivare eller till en lagre kostnad &n sina

konkurrenter.
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7.6 Kostnader relaterade till flygséakerhet

Trots mycket kostnadsreduceringar &r Ryanair noga med att inte sanka kostnaderna om
det visar sig att det kan satta flygsdkerheten i fara, vilket betyder att man maste se de
olika kostnadsreduceringsmetoderna ur ett sékerhetsperspektiv. Det &r ingen latt
kostnad att minska pa till foljd av risken for en lagre niva av sakerhet, men det finns
aven vissa sakerhetsregler som alla flygbolag ar tvungna att félja for att fa tillstand att
bedriva verksamhet i Europa. P.g.a. att inte riskeras for att fa dalig publicitet till foljd av
sakerhetsbrister kan inte flygbolaget gora nagra storre reduceringar och saledes inte na

nagon kostnadsfardel har heller.

Den enda riktiga kostnadsreduktionen Ryanair lyckats med i friga om sakerhet ar att
istallet for att ha kabinpersonalen att demonstrera hur flytvéstarna fungerar och vad man
gor vid en eventuell nodsituation, har man istallet valt att fasta en informationsskylt pa
baksidan av flygstolen for resendrerna att lasa. Detta forkortar tournaround- tiden pa

flygplatsen utan att det séanker kvaliteten pa flygbolagets sakerhet.

FIGUR 11. Ryanairs sakerhetsforeskrifter klistrade pa flygstolens rygg
(Flicker 2009.)



49
7.7 Ryanair och fordelarna med sekundara flygplatser

Eftersom de sekundéra och regionala flygplatserna runtom pa kontinenten har generellt
ett lagre antal trafikerande flygbolag, ger detta Ryanair ett flexibelt och varierande
utbud av start- och landningstider att valja mellan. P& dessa flygplatser ar belaggningen
inte lika intensiv som pa de priméra och saledes kan tiden for markservicen (t.ex.
incheckningen, ombordstigning och underhall) utféras pa kortare tid. Liksom for alla
andra flygbolag sa genereras intakterna fran flygningarna, inte fran vantetiden pa
marken. Ryanairs flygplan star endast 15-25 minuter under sina turnaround- tider (50
minuter vid besattningsbyte), vilket & mellan 10 och 30 minuter snabbare &n de

traditionella flygbolagen.

Ryanair blir inte heller direkt beroende av hur de andra flygbolagen pa de sekundara
flygplatserna anvander sina tider for start- och landning och sa pa satt kan nyttja
flygtiderna flexiblare an vid primara flygplatser. Det betyder dven att forseningar kan
enklare undvikas eller minimeras. De resenarer som véljer att flyga med Ryanair maste
ibland vara beredda att resa extremt tidigt eller extremt sent under dygnet da flygbolaget
tenderar att genomfora flygningar pa relativt obekvama tider, eftersom trafikavgiften ar
lagre under dessa tidpunkter pa dygnet, samt att trafiken ar lugnare och pa vis &r
tillgangen till slot-tider som fordelaktigast. Detta forbattrar mojligheten for flygbolaget
att halla flygschemat och ger det en fordel inom differentiering gentemot manga av sina

konkurrenter.

7.8 Ryanairs forhallande till resenaren

| konsensus med teorin om generiska strategier kan bristen pa en personlig service och
franvaron av ett differentierat erbjudande, gora arbetet att skapa lojala relationer till
resenarerna svarare for flygbolaget. En lagkostnadsstrategi ger resenarerna knappt nagra
anledningar att vara flygbolaget troget, men som Ryanair pa nagot satt lyckats
motbevisa, da passagerarantalet vuxit i en exceptionell hoég takt sedan 1992.
Forklarningen ligger i flygbolagets erbjudanden om laga priser och att flygbolaget

upplevs som unikt inom Europa.



50
For att Ryanairs resendrer skall kunna uppleva ett vdarde av hdg standard lagger

flygbolaget mycket av sina resurser pa utformningen av marknadsfcringen, sa att den
inte ger fel sorts forvantningar hos resendrerna som de senare inte formar infria.
Flygbolaget ar darfor noga med att betona de laga priserna i sina annonser och reklamer
sa att resenarerna ar medvetna om vad som skiljer deras erbjudande fran andra
flygbolag. Det hér visar var flygbolagets fokusering ligger och ger den signalen till
resendrerna att det ar p.g.a. av det laga priset som man bor valja Ryanair framfor andra.
Strategin att marknadsfora sig pa detta sétt visar att de & medvetna om att den service

som de erbjuder ar lagre &n den niva som resendrerna dr vana med.

Enligt Kano- modellen, som presenterades i avsnittet om quality function deployment,
talar man om uttalade och underférstddda forvéantningar, vilka utgor
basbehovsattributen. Inom flygbranschen goérs denna attributtyp av en transport med

flyg till den destination som resenéren énskar, d.v.s. sjalva core- produkten.

Trots en lagre serviceniva anser Ryanair att man erbjuder resenérerna den basta servicen
pa Europas flygmarknad, men dé syftar termen “service” pa helt andra faktorer &n vad
den vanliga definitionen antyder. Skulle Ryanair i sin marknadsforing erbjuda hog
serviceniva och sedan inte kunna infria denna forvantning, skulle detta med storsta
sannolikhet skapa ett stort missndjde bland flygbolagets resendrer. Det hdar missnojet
uppkommer da flygbolaget misslyckats med att infria av forvantningarna. Darfor
fungerar marknadsforingen som fokuserar pa priset som ett satt att forbereda

resenarerna pa utformningen av erbjudandet.

Ryanair har saledes lyckas med att skapa verklighetstrogna forvantningar, vilka
flygbolaget ocksa infriar till fullo. Resenarerna upplever flygtjanstens kvalitet som av
hog standard och far med det ett hogt varde. Det betyder med andra ord att de som
véljer att resa med Ryanair blir ngjda och kommer med stor sannolikhet att vélja
flygbolaget i framtiden.

Som jag tidigare beskrev med hjélp av linjediagrammet, som presenterade Ryanair i
jamforelse med dess konkurrenter, sa koncentrerar sig flygbolaget pa de aktiviteter som
bildar karnan i erbjudandet, och pa sa vis uppfyller man alla resenarers forvantningar,
bade uttalade och underforstadda, pa ett mer grundligt satt &n vad deras konkurrenter

gor. Eftersom detta ar ett sjalvklart krav for att resendrerna skall kunna uppleva
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tillfredsstéllelse, kan man konstatera att Ryanair lyckats med att na upp till en hog grad

av nojda resenar.

7.9 Analys av Ryanairs verksamhet i Finland

Nar Ryanair etablerade sig i Finland ar 2003, var detta det forsta seridsa forsok for ett
europeiskt lagprisflygbolag att etablera sig pa den finlandska marknaden. Tidigare hade
endast det finlandska lagprisbolaget Bluel (f.d. Air Bothnia) med rotter i landet, varit

det narmaste man kommit ett flygbolag av lagprismodell i Finland.

Under sitt forsta verksamhetsar i Finland, 2003- 2004, gick Ryanair som enda flygbolag
vid Tammerfors- Birkala flygplats med vinst med en god marginal, nagot som
analytikerna inte hade forutspatt. Dock var Ryanair tvunget att upphdra med rutten
Tammerfors- Stockholm redan under forsta aret p.g.a. konkurrenstryck fran Bluel.
Bluel kunde erbjuda flyg till Stockholm- Arlanda fran Tammerfors och genom sin
position som dotterbolag till SAS Group kunde flygbolaget erbjuda battre flygtider och
konkurrenskraftiga priser till en flygplats som &r ndrmare beldagen Stockholm (ca 40 km
fran centrala Stockholm) an vad Stockholm- Skavsta flygplats ar (ca 110 km till centrala
Stockholm).

Som Ryanairs enda flygplats i Finland, har Tammerfors- Birkala flygplats en exklusiv
position. Tillvaxtprocenten for ar 2008 var 3,1 %, vilket &r ndgot blysam jamfort med
tillvaxtprocenten for 2007 da tillvaxten var hela 8,7 %, vilket for 6vrigt var en av de
hogsta tillvaxtprocentarna for alla flygplatser i hela Norden det aret. Det man maste ta i
beaktande &r att lagkonjunkturen paverkat flygtrafiken i Birkalandsregionen och att
tillvaxten da bor ses som mer an god. | det stora hela har passagerarflodet vid
Tammerfors- Birkala inte minskat sarskilt markbart. En av orsakerna &r att flygbolagen
under storre delar av aren 2008 och 2009 har minskat pa sina flygfrekvenser, dvs. de
minskar pa sina avgangar. T.ex. sa drog Ryanair ner pa sina avgangar under varen och
hosten 2008 till London fran Tammerfors fran fem dagar i veckan till tre for att mota de
stigande oljepriserna och for att pa ett battre satt fylla kabinfaktorn. Pa detta satt kunde
flygbolagen minska pa sina utgifter och samtidigt behalla hoga passagerarsiffror. Detta

gynnade sarskilt Ryanair, som &r enda flygbolag till ett flertal rutter i Europa.
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Poplara destinationer som London, Frankfurt-am-Main och Dublin 6kar man gérna
frekvensen pa under hdgsasongerna. Bidragande orsaker till deras popularitet &r att man
aker pa korta citysemesterar till dessa stader och att regionens industrier har viktiga
kontakter och samarbetspartners just i dessa lander som England, Tyskland och Irland.
Den rutten med lagst kabinfaktor ar den till Riga. Orsaken ar forstas konkurrenstrycket
fran airBaltic. Mycket likt situationen med Bluel till Stockholm, har airBaltic vissa
fordelar gentemot Ryanair. Eftersom airBaltic ar Lettlands flaggbolag och flygplatsen
Riga ar flygbolagets huvudbas, drar flygbolaget flera férdelar av denna position. Bland
dessa fordelar ar formaner inom flygskatterna, bekvamare flygtider och effektivare
service som ges exklusivt till airBaltic pa dess huvudflygplats. Situationen for Ryanair
ar inte sa kritisk som man kan tro, annu har inte Ryanair ansett att rutten ar oférdelaktig

och icke-16nsam, utan man ser det som en halsosam konkurrens.

7.10 Utvecklingsmojligheter for Ryanair i Finland

Det man kan sdga om Ryanairs verksamhet i Finland, ar att samma mdnster som har
praglat flygmarknaden i Europa, aven paverkat den i Finland. Pa en forhallandevis kort
tid har flygbolaget vuxit rekordartat i Europa och pa bara sex ar har Ryanair vuxit fran
nykomling till att vara ett av de snabbast vdxande i Finland. Det &r en imponerande
bedrift med tanke pa att man riktar in sig forst och framst pa en regional marknad i
Birkaland. Enligt mig finns det stor potential for Ryanair att &nnu véxa inom denna
region eftersom Birkalandsregionen sjélv tillhor en av de snabbat vaxande i Finland i
fraga om befolkningsantalet. | takt med att regionen véxer, finns dven majligheten for

flygbolagen i regionen att vaxa.

| fraga om utvecklingen for Ryanair vid Tammerfors- Birkala flygplats finns annu inga
konkreta planer. Det finns dock idéer om att utéka destinationsutbudet till Osteuropa,
bl.a. Ungern och Polen &r kandidatlander. Ryanair i Finland har en férdelaktig position
nér det galler 6stra Europa, och skulle en eventuell expandering ske ar det med stor
sannolikhet det blir med denna del av kontinenten som marknadsomraden. Men annu
finns inga planer pa expandering och enligt Sipila (2009) sa kan det tidigast bli av forst i
slutet av ar 2010.
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Nagot som dock forsvarar utvecklingen av Ryanair och flygplatsen i Tammerfors som

helhet, ar flygplastens storlek. Trots att den ar den tredje storsta i fraga om
passagerarantal, ar den liten och begrénsad till ytan och service. Flygplatsen har endast
en rullbana och begrénsade serviceanldggningar vilket gor att man endast kan betjana ett
flygplan at gangen. For att man skall kunna utvecklas som flygplats behovs forlangning
av den nuvarande rullbanan samt anldggande av en till. 1 nuldget finns inga konkreta

utvidgningsplaner av flygplasten.

Nagot som dven forsvarar en expandering pa den hela finska flygmarknaden &r Finavias
monopolstallning. Eftersom bolaget dger alla kommersiella flygplatser, reglerar de &ven
flygskatten. Finavias niva pa flygskatten &r den hogsta i de nordiska landerna och &r
langt ifran vad Ryanair vill att den skall vara. Orsaken &r att Finlands flygplatser ar av
hog standard i frdga om serviceunderhall, servicefaciliteter och sékerhet (Helsingfors-
Vanda flygplast blev 2007 rankad som den 5:e mest effektiva flygplasten i vérlden) och

for att uppratthalla dessa kvalitetskrav ar flygskattenivan hog.

Nagot jag skulle vilja se som utveckling av Ryanairs verksamhet i Finland ar att andra
foretag pa andra flygplatser runtom i landet skulle géra som Airpro Oy gjorde med
flygplatsen i Tammerfors. Man skulle kdpa eller bygga egna terminalanléaggningar i
anslutning till flygplatser och ta helt 6ver dess administrativa sysslor, vilket innebér att
Finavia inte skulle fd nagon auktoritet dar och man skulle fa full ratt att bestimma
flygskatten. Det anser jag skulle vara det effektivaste séttet att fa en expandering av
Ryanair i landet. Det kommer inte bara att gynna Ryanair, utan dven andra flygbolag
skulle kunna fa ta del av detta och det skulle ge de sma och regionala flygplasterna en
chans att vaxa och utvecklas och aven ge en mojlighet till tillvaxt for de lokala
regionerna. Nagot jag har fatt lara mig &r att en flygplast ar en viktig faktor for tillvéxt i

en region.

Ett annat utvecklingssatt som jag kommit underfund med &r en idé som redan pabarjats
i Danmark. Dér har det danska luftfartsverket, Statens Luftfartsvaesen, valt att anldgga
en lagpristerminal i anslutning till den internationella flygplatsen Kastrup i Képenhamn.
Lagpristerminalen kommer att std fardig ndgon gang mellan 2011 och 2012. Denna
terminal kommer att erbjuda service till lagprisflygbolag, men till en lagre standard och
i jamforelse med det serviceutbud som finns pa flygplasten, kommer endast en brakdel

[}

av detta att ingd i lagpristerminalens utbud. Men & andra sidan innebar detta att
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flygskatten blir mindre for lagprissektionen samtidigt som man trafikerar en primar

flygplats. (Farouh 2009) Om nagot sadant har kan bli realiserat i vid Helsingfors- Vanda
flygplats ar &nnu oklart och inte ens diskuterat, men det vore en ypperligt bra chans for
lagprisflygmarknaden hér i Finland. Da skulle konkurrensen borja pa allvar i Finland

mellan Ryanair och andra flygbolag, som t.ex. Finnair och easyJet.

I och med att Ryanair har en exklusiv position och ar ledande flygbolag i fraga om antal
passagerare och rutter vid flygplatsen i Tammerfors, sa anser jag att det finns goda
mojligheter for flygbolaget att i framtiden utbka sitt destinationsnatverk. Som jag
tidigare namnt, s& anser man frdn Ryanairs hall att Osteuropa ar den férdelaktigaste
marknaden fér Ryanair i Finland. Det ligger en podng bakom detta ocksa, i och med att
Osteuropa 4r den snabbast véxande regionen i Europa i dagens lage och utvecklingen
sker i rekordartad takt. Industrin i Tammerforsregionen kommer kanske att dra nytta av
denna utveckling och skapa nya kontakter i denna del av Europa. Dessutom skulle
turismen fa ett uppsving. Ryanair skulle dven fa en ledande position i Finland vid en
eventuell expandering i Osteuropa, eftersom Finnair har en mycket begrinsad

flygmarknad till denna region.
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8 SAMMANFATTNING

| detta avslutande kapitel kommer jag att summera vad arbetet har gett i resultat och dra
slutsatser av vad som jag anser ha varit de mest bidragande faktorerna nér det galler
Ryanairs framgangsrika verksamhet. Ryanairs verksamhetsstruktur har inte bara
uppkommit av en ren slump, utan allt pekar pa att det var ett koncept som anda sedan
flygbolagets omstrukturering i borjan av 1990-talet var amnat att bli framgangsrikt.
Enligt mig har en handfull faktorer som paverkat Ryanairs hela flygbolagsstruktur och
utveckling genom aren. Genom analysen har jag kommit fram till en samling orsaker

som varit av hog betydelse for Ryanairs framgang i Europa.

Ryanairs kostnadsfokus ar naturligtvis en sjalvklar stomme i faktorerna som bidragit till
dess framgang. Pa grund av att Ryanair har en mycket kortare historia som flygbolag
jamfért med konkurrenterna i Europa, hade flygbolaget mojligheten att ta lardom av
flaggbolagens misslyckanden och genomfdra sin omstrukturering med hjalp av de
tillvagagangssatt som medforde de lagsta kostnaderna. Pa detta satt fick det nya Ryanair
ett sorts forsprang i frdga om fordelar inom verksamhetskostnaderna pa den europeiska
flygmarknaden under en langre tid. Jag anser att fordelen som ledande i frdga om
verksamhetskostnaderna ger Ryanair en sakrare position pa flygmarknaden. Trots att de
europeiska flygbolagen blivit alltmer agerande i fraga om kostnadsreduceringar — och —
effektiveringar, ligger Ryanair langt fore i processen och alltfor nara kommer deras

konkurrenter nog aldrig att komma heller.

Det pratas mycket om ratt agerande i ratt tidpunkt och att timing ar allt inom
foretagsvarlden, och jag anser att detta dven géller for Ryanair. I och med att Ryanair
valde att genomfdra sin omfattande omstrukturering i borjan av 90-talet, samtidigt som
bade avregleringen och lagkonjunkturen intraffade, kunde flygbolaget skaffa sig en
stabil och ledande position pa flera av Europas viktigaste flygplatser (t.ex. London-
Stansted och Frankfurt-Hahn), och som idag &r av stor strategisk vikt. Dessutom var
Ryanair ett av de mycket fa flygbolag som vagande investera i en ny flygflotta i och
med terrorattackerna den 11:e september 2001, vilket ar ett primart exempel pa bra

agerande i ratt tidpunkt, da flygplanspriserna var som lagst.

Jag anser att Ryanair har natt en marknadsposition som fa andra flygbolag lyckats na

eller ens kommit i narheten av, framst p.g.a. att vara innovativ och ta avstand fran den
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stora massan. Detta betyder i praktiken att Ryanair kan fokusera pa sitt eget

serviceerbjudande med resendren i fokus. Genom att ta avstand fran de flesta
kringtjanster som vanligtvis &r inkluderade i en flygbiljett, kan flygbolaget l&gga mer
fokus pa att hoja resendrens tillfredsstéllelse. Detta ar ett tydligt tecken som visar att

Ryanair vagar vara annorlunda.

Analysen visar att p.g.a. att Ryanair erbjuder ett battre serviceerbjudande med
fokusering pa grundstenen i hela erbjudandet (flygtransport), kan flygbolaget i enighet
med teorin om Quality Function Deployment infria resenédrernas forvantningar och
behov pa ett effektivare satt an konkurrenterna och kan samtidigt koncentrera sig pa att
genomfora flygningarna pa ett battre satt. Det laga priset tillsammans med den effektiva
servicen, ger slutligen hdg uppskattning hos resendrerna.

Som avslutning pa hela detta arbete, vill jag framfora nagra egna synpunkter. Under
arbetets gangs har jag inte kommenterat arbetets information med personliga asikter.
Detta &r medvetet, eftersom jag helst vill spara det till det avslutande kapitlet. Att borja
ge sina egna asikter mitt i ett extensivt forskningsarbete, skapar komplikationer och

forsvarar sjalva analysen, anser jag.

Nar man forskar sahar ingaende om ett flygbolag och dess framgang, bdrjar man inse
vilket dynamiskt och innovativt flygbolag Ryanair egentligen ar. Ryanair ar verkligen
ett inspirerande flygbolag och sjalv anser jag att de traditionella flygbolagen borde ta
mer lardom av sina lagpriskonkurrenter. Genom att ta avstand fran majoriteten av
Europas flygbolag och deras foretagsmodeller, har Ryanair faktiskt lyckas mer an vél
med det som Jeremy McEvers s& lyriskt forklarade i inledningskapitlet; “de skapade

guld ur néstan intet”, dvs. de skapade framgang pa en marknad som anses dverbelastad.

Att Ryanairs framgang enbart berott pa en framgangsrik strategi, ar kanske inte hela
sanningen. Jag anser dven att flygbolaget har varit extra tursam samt gjort val vid rétt
tidpunkt samt utnyttjat de mojligheter som kommit i och med att marknaden forandrats.
Flygbranschen ar ingen latt bransch att verka i och det finns manga flygbolag som
aldrig natt nagon vinst alls fastan man kampat hart. Orsaken till detta &r att man som
enskilt och nytt flygbolag oftast foljer strommen och blir en i méangden, vilket far som
foljd att om man inte &r tillrackligt ekonomiskt stabil och nytdnkande, ar chansen att

overleva mattlig.
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Det har pratats om konsolideringar pa flygmarknaden dar flygbolag gar ihop for att
bilda ett gemensamt, stort flygbolag, vilket 6kar trycket pa de 6vriga flygbolagen. Det
talas om att om mindre &n 20 ar finns det kanske bara hélften av de flygbolag i Europa
som det gor idag (Poulain 2008). Sjalv anser jag att Ryanair har stora chanser att
Overleva en konsolidering och att flygbolaget kommer att ha en ledande position och

storre marknad aven i framtiden.
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En karta som visar Ryanairs ruttnatverk i Europa ar 2009. De gula orterna dr Ryanairs
regionala flygplaster i respektive land och de roda ar huvudflygplatser eller nav for ett
storre omrade. (Ryanair 2009.)



l
BILAGA 2/1

Fragorna fran intervjun med Markku Sipila vid Tammerfors- Birkala flygplats
15.05.2009.

1.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Kan Ni inleda med att berétta ndgot om er sjalv?

Kan Ni beratta nagot om Ryanairs historia har i Finland?
Varfor valde man just Tammerfors- Birkala flygplats som forgrening till Finland?

Tammerfors- Birkala flygplast ar den snabbast véxande flygplatsen i Finland. Hur
mycket bidrar Ryanair till dess tillvéxt?

Pa vilket satt skiljer sig foretaget Airpro Oy:s verksamheten fran den finska
luftfartsmyndighetens verksamhet?

Hur har verksamheten férandrats vid TMP (IATA-kod for Tammerfors- Birkala
flygplats) sedan Ryanair etableras i landet?

Har Birkalandsregionen paverkats pa nagot sett av Ryanairs verksamhet har?

Hur har verksamheten for Ryanair i Finland varit under ar 2008 och hittills under
2009 med tanke pa den radande recessionen?

Ar Ryanair det flygbolag har vid TMP som har hogst kabinfaktor (passanger load
factor)?

Har flygbolaget den hdgsta kabinfaktorn i hela landet?

Var eller till vem riktar man sig i friga om marknadsforing hér i Finland?

Vilka medier anvands inom marknadsforingen?

Hur stor andel av resenarerna kommer fran Birkalandsregionen?

Hur ser den demografiska statistiken ut for Ryanairs passagerare héar i Finland?
Har affarsresandet okat i betydelse och effektivitet sedan Ryanairs etablering har?
Vad erbjuder Airpro vid TMP for service till passagerarna?

Ar det samma niva pa servicen for alla flygbolag hér vid TMP?

Hur avgor man priset pa en flygbiljett med Ryanair fran Finland?

Vad ar de kostnader som maste inga i biljettpriset?

Ryanair har for narvarande 6 rutter fran Finland? Varfor just dessa specifika rutter?



21.

22.

23.

24.
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Finns det planer pa att utoka ruttnatverket till och fran Finland?
Hur ser konkurrensen ut for Ryanair i Finland?

Lagprisbolaget easyJet startade ar 2008 rutten Helsingfors — London. Har detta pa
nagot satt paverkat Ryanairs verksamhet i Finland?

Slutligen, vad &r framtiden for Ryanair i Finland?
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Fragor fran intervjun med Vilhelm Hamilton vid Stockholm- Skavsta flygplats i
Nykdping i Sverige 07.08.2009.

10.
11.
12.
13.
14.
15.

16.
17.
18.
19.

20.
21.
22.

23.

Kan Ni till att borja med att presentera Er?

Kan ni kortfattat beskriva Ryanairs utveckling och framgang fran grundandet ar
1985 fram till idag ar 2009?

Vilken position har Ryanair idag pa den europeiska flygmarknaden?

Hur kommer Ryanair att paverkas av en eventuell konsolidering av Europas
flygbolag?

Vad &r det som skiljer ett lagprisflygbolag fran ett traditionellt flygbolag?

Hur skiljer sig easyJet och Ryanair fran varandra?

Ar Ryanairs foretagsmodell helt unik i Europa eller finns det flygbolag som
kopierat dess uppbyggnad?

Hur definierar man termen "lagprisflyg” vid Ryanair?

Vilka &r de storsta konkurrenterna for Ryanair i Europa?

Vad &r Ryanairs kostnadsfaktorer?

Vilka &r intaktskallorna?

Hur ser man vid Ryanair pa forhallandet till resenérerna?

Hur lyckas man halla ner biljettpriset pa en sa forhallandevis lag niva?

Ar Ryanair det billigaste flygbolaget i Europa i alla kategorier?

Vad &r for- och nackdelarna med att ha en homogen flygflotta i stor skala som
Ryanair?

Varfor valde man just modellen Boeing 737- 800?

Vad ar fordelen med att endast trafikera sekundara flygplatser?

Hur fungerar det nér ni rekryterar ny personal?

Enligt ett uttalande pa er hemsida, www.ryanair.com, meddelar ni att ni skall ta bort
alla incheckningsdiskar vid alla flygplatser som en kostnadsatgard. Vad &r orsaken
bakom det? Vilka fordelar tror ni att ni uppnar med detta?

Vad for service ger Ryanair till sina passagerare vid flygplatserna i Europa?

Hur anser Ni att Ryanairs serviceniva ar jamfort med andra flygbolag i Europa?

Har man natt malet i fraga om utvecklingen av flygbolaget eller finns det planer pa
att gora fler effektiveringar inom verksamheten?

Slutligen, vad ar framtiden for Ryanair?



