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Dinamicko odredivanje cijena na primjeru avionskih karata

SAZETAK

Cilj ovog diplomskog rada je ¢itatelju pribliziti pojam i znacenje dinamic¢kog odredivanja
cijena te istraziti vaznost prilagodljivosti cijena u zrakoplovnoj industriji kako bi se
maksimalno optimizirali prihodi avioprijevoznika. U modernom konkurentnom okruzenju, u
kojem danas Zivimo, avioprijevoznici su svakodnevno suoceni sa izazovima poput pronalaska

ravnoteze izmedu popunjenosti aviona i maksimiziranja prihoda.

U radu su analizirani najvazniji elementi koji utje€u na dinamic¢ko odredivanje cijena kao Sto
su faktor popunjenosti, sezonalnost, konkurencija 1 sli¢no. IstraZzene su i pojaSnjene metode
kojima se moze prilagoditi dinami¢kom odredivanju cijena kako bi se djelomi¢no razumio
nacin na koji navedeno funkcionira. Podatci navedeni u radu prikupljeni su iz knjiga, ¢lanaka
i radova na hrvatskom i engleskom jeziku koji su navedeni u literaturi te vlastitim
istrazivanjem autorice. Navedeni podaci su kroz rad primjereno objasnjeni i potkrijepljeni
primjerima. Metode koriStene u radu kako bi se Sto bolje prikazala tema su metode analize,
komparacije, konkretizacije, dedukcije i deskripcije, a njihova primjena ¢e detaljnije biti
objasnjena u nastavku rada. Rad bi trebao biti koristan svima koji Zele proSiriti znanje o
dinamic¢kom odredivanju cijena i koji Zele bolje upoznati nacin odredivanja i promijene

cijena avionskih karata.

Zaklju¢ak ovog rada naglasava vaznost dinamickog odredivanja cijena opcenito 1 u
zrakoplovnoj industriji. Dinami¢ko odredivanje cijena avionskih karata sredstvo je koje
avioprijevoznicima omogucuje postizanje boljih financijskih rezultata i1 poboljSanje

konkurentnosti na trziStu ali i zadovoljenje potreba putnika.

Kljuéne rijeci: dinami¢ko odredivanje cijena, zrakoplovna industrija, avionske Kkarte,

maksimiziranje prihoda



Dynamic pricing on the example of airplane tickets

ABSTRACT

The aim of this graduate paper is to bring closer to the reader the term and significance of
dynamic pricing and to explore the importance of price flexibility in the airline industry to
optimize carrier revenues. In the modern competitive environment, in which we live today,
airlines are faced with daily challenges such as finding a balance between seat occupancy and

revenue maximization.

The paper analysed the most important elements that influence dynamic pricing, such as load
factor, seasonality, competition and similar. Clarifying methods that can be adapted to
dynamic pricing are also explored to partially understand how this works. The data collected
for the writing of the paper were collected from books, articles, and works on Croatian and
English language mentioned in the literature and by the author's own research. Mentioned
data are adequately explained and supported by examples throughout the paper. The methods
used in the paper to present the topic as best as possible are the methods of analysis,
comparison, concretization, deduction and description, and their application will be explained
in more detail in the continuation of the paper. The paper should be useful to everyone who
wants to expand their knowledge about dynamic pricing and who wants to get to know better

how airline ticket prices are determined and changed.

The conclusion of this paper emphasizes the importance of dynamic pricing in general and in
the aviation industry. Dynamic pricing of airline tickets is a tool that allows airlines to
achieve better financial results and improve competitiveness on the market, as well as to meet

the needs of passengers.

Keywords: dynamic pricing, airline industry, airline tickets, revenue maximization



L UVOO e a e e rrraa e 1
2. Metodologija rada.........cccouiieiiiiee e 2
2.1. Predmet iStraZivanja..............coccooiiiiiiiiiiiiiic e 2
2.2. Ciljevi istrazivanja i istrazivacka pitanja .....................ccccoiiiii 2
2.3. Struktura rada i metode iStraZivanja................ccccocoeeiiiiiiiic 3
3. Dinamicko odredivanje Cijena.................cccooooiiiiiiiii 4
3.1. Vaznost dinamickog odredivanja cijena i klju¢ne tehnologije za napredak ........... 5
3.2. Primjeri dinamickog odredivanja cijena u razli¢itim industrijama ....................... 7
3.3. Prednosti i izazovi dinamic¢kog odredivanja cijena u online prodaji ................... 11
4. Dinamicko odredivanje cijena u zrakoplovnoj industriji ........................ 15
4.1. Dinamicke i StatiCne CiJene ..............ccevvviiiiiiiiiiiii e 15
4.2. Elementi cijene i uzroci mijenjanja avionske Karte............ccccovvveevineeiiine e, 19
4.3. Promjene i nacini pracenja i kupovine avionskih karta........................c..oo.cooo 26
4.4. Dobrobiti dinamickog odredivanja cijena za potrosace i okolinu........................ 31
4.5. Utjecaj pandemije COVID-19 na profit avioprijevoznika ............ccccovvvveiivneennnnn. 32
0. RASPIAVA. ...ttt 36
6. ZAKIJUCAK.........oooviiiiiiiiiiiii e 39
LITEIAtUNA ... 40
POPIS SHTKA....ceiiiiiiiiic e 43

POPIS TADIICA ... ———— 44



1. Uvod

U danasnjem globalnom gospodarstvu, dinamicko odredivanje cijena predstavlja suvremen i
kompleksan pristup u upravljanju cijenama proizvoda i usluga. Temelji se na fleksibilnosti i
prilagodljivosti cijena s ciljem postizanja optimalnih rezultata na trzistu. Posebno je vazan u
industriji zracnog prijevoza, gdje aviokompanije Zele maksimizirati svoj prihod 1 osigurati
optimalno popunjene letove. Kroz ovaj koncept, aviokompanije mogu brze reagirati na
promjenjive trziSne uvjete, sezonske fluktuacije 1 potraznju te preciznije prilagoditi cijene

kako bi privukle putnike i ostvarile konkurentsku prednost.

U radu ¢e se analizirati i1 istraziti problemi koji se pojavljuju u primjeni dinamickog
odredivanja cijena na primjeru avionskih karata. Prvenstveno je analiziran sam pojam
dinamickog odredivanja cijena s njegovim vaznostima te su dani primjeri u razliitim
industrijama. Glavni dio rada prikazuje dinamic¢ko odredivanje cijena u avioindustriji te na
koji nacini ono funkcionira, koji su mu preduvijeti te prednosti i nedostatci implementacije.
Dio rada se fokusira i na utjecaj pandemije COVID-19 na avioindustriju. Klju¢no, rad
istrazuje kako aviokompanije mogu koristiti dinami¢ko odredivanje cijena za prilagodbu

promjenjivim uvjetima na trzistu, sezonskim varijacijama, potraznji i konkurenciji.

lako danas ne u velikoj mjeri, avioindustrija se implementacijom dinamickog odredivanja
cijena razlikovala od drugih sektora i industrija. Na¢ini poslovanja, analiti¢ki alati i pravilno
upravljanje dinamickim odredivanjem cijena doveli su ju do toga da prednjaci u koriStenju
navedene strategije i postavlja temelje za implementiranje koji su kasnije Siroko prihvaceni i
koriste se i dan danas. Pravilno i kontinuirano koriStenje strategije dinamickog odredivanja
cijena moze znacajno utjecati na poslovanje, maksimizirati prihode 1 povecati konkurentsku

prednost.



2. Metodologija rada

2.1. Predmet istraZivanja

Kao s$to je ve¢ naglaseno tema ovog diplomskog rada je ,,Dinamic¢ko odredivanje cijena na
primjeru avionskih karata“. Diplomski rad istrazuje primjenu dinami¢kog odredivanja cijena
na trziStu avionskih karata kako bi se bolje razumjela strategija koja se koristi u zrakoplovnim
kompanijama za prilagodbu cijena u stvarnom vremenu. Dinamic¢ko odredivanje cijena je
tehnika koja omogucuje zrakoplovnim kompanijama prilagodbu cijena karata temeljem
razli¢itih faktora, uklju¢uju¢i sezonalnost, potraznju, raspolozivost sjedala, konkurenciju 1

ostale promjenjive ¢imbenike.

2.2. Ciljevi istrazivanja i istrazivacka pitanja

Glavni cilj rada je analizirati i pojasniti pojam dinami¢kog odredivanja cijena te pokazati
njegov utjecaj na cijene avionskih karata. Prikazat ¢e se neki od primjera dinamickog
odredivanja cijena u razli¢itim industrijama, prednosti i izazovi dinamickog odredivanja
cijena u online prodaji, elementi i uzorci promjena cijena avionskih karata, promjene i na¢ini
pracenja i kupovine avionskih karta te utjecaj pandemije COVID-19 na profit
avioprijevoznika. Kroz rad ¢e se prikazati i vlastito provedeno istraZivanje te na temelju istog
iznijeti zakljucci. Glavna istrazivacka pitanja na koja se trazi odgovor u istrazivanju su §to i
kako utjece na dinamicko odredivanje cijena avionskih karata, te kako se isto provodi i s

kojim posljedicama.

Svrha pisanja ovog rada na temu "dinamicko odredivanje cijena na primjeru avionskih
karata" je i stvoriti bolje razumijevanje ovog suvremenog koncepta i njegovu primjenu u
zratnom prijevozu. Avionska industrija je izrazito inovativna, konkurentna i suvremena te
zahtijeva sofisticirane strategije cijena kako bi se ostvarila konkurentska prednost, osigurao
odrziv uspjeh na trziStu i ocekivana profit. Ocekivani rezultati istraZivanja u ovom
diplomskom radu su da ¢e se identificirati klju¢ni ¢imbenici i problemi vezani uz primjenu
dinamickog odredivanja cijena na primjeru avionskih karata. Takoder, oCekuje se da ¢e se

iznijeti preporuke za optimizaciju procesa donosenja odluka o cijenama kako bi avionske

2



kompanije maksimizirale svoj prihod i povecale konkurentske prednosti. Na temelju analize
literature rad ¢e doprinijeti boljem razumijevanju dinami¢kog odredivanja cijena i njegove

primjene u zra¢nom prijevozu.

2.3. Struktura rada i metode istraZivanja

Struktura rada sastoji se od Sest cjelina. KronoloSkim redom navedene to su: uvod,
metodologija rada, dinamicko odredivanje cijena, dinami¢ko odredivanje cijena u
zrakoplovnoj industriji, rasprava te zakljucak. Pri izradi ovog istraZivackog rada primijenjene
su razli¢ite znanstvene metode istrazivanja. Prvo i drugo poglavlje rada, uvod i metodologija,
pruzaju sazeti prikaz svega onoga Sto se nalazi u radu. Tre¢im poglavljem, dinamicko
odredivanje cijena, nastojalo se objasniti znaenje glavnog pojma rada i istrazivanja te su
unutar potpoglavlja objasnjene vaznosti dinami¢kog odredivanja cijena i klju¢ne tehnologije
za napredak, dani su primjeri dinami¢kog odredivanja cijena u razli¢itim industrijama i
prikazane su prednosti i izazovi s kojima se dynamic pricing suocava u online prodaji.
Metodom konkretizacije, koja podrazumijeva postupak kojim se nesto $to je opcenito definira
posebnim odredbama (Zugaj i dr., 2006), definirali su se primjeri iz razli¢itih industrija.
Metodom analize kojom se traze veze, uzroci i posljedice te izvode zakljucci razdvajanjem
cjeline na dijelove (Zugaj i dr., 2006) te metodom usporedbe kroz ostatak rada opisali su se
svi ostali dijelovi. Takoder, koriStena je i metoda dedukcije koja kre¢e od pojedinih opéih
stavova te se nastoji utvrditi vrijedi li ono opcéenito i u odredenim posebnim slu¢ajevima
(Zugaj i dr., 2006) i upravo navedeno je koridteno i unutar etvrtog poglavlja prilikom
definiranja i navodenja elementa koji utje¢u na odredivanje cijena avionskih karata. Nadalje,
u istom poglavlju, osim metode analize, koriStena je i metoda komparacije kojom se
pronalaze zajednicka i razli¢ita obiljezja odredenih pojava (Zugaj i dr., 2006), a u radu su se
usporedili prikupljeni podaci odredenih elemenata koji ukazuju na ostvarenje profiti
avioprijevoznika prije, za vrijeme i nakon pandemije koronavirusa. Za kraj, u petom
poglavlju, sazeti su svi dijelovi rada te su u zakljuc¢ku dani kompletni zakljucci o tematici i

analizi koja je provedena kroz cjelokupan rad.



3. Dinamicko odredivanje cijena

Tema dinamickog odredivanja cijena posljednjih godina dobiva sve vecu pozornost i
zna¢enje. U svom radu autor Den Boer (2015) navodi kako je ,,zajednicki cilj literature o
dinami¢kom odredivanju cijena i ucenju razviti politike cijena koje uzimaju u obzir

intrinzi¢nu nesigurnost o odnosu izmedu cijene i o¢ekivane potraznje* (Den Boer, 2015:10).

Shipshape (2021) navodi kako je dynamic pricing ili u doslovnom prijevodu dinamicko
odredivanje cijena prodaja istog proizvoda po razli¢itim cijenama prema razli¢itim kupcima.
Takoder, moglo bi se re¢i da je to cjenovna strategija kojom tvrtka nastoji prilagoditi
prodajnu cijenu proizvoda i/ili usluge kao odgovor na promjene na trzistu i druge relevantne
¢imbenike. Ti ¢imbenici kako navodi Shipshape (2021) mogu biti trenutna potraznja za
odredenim proizvodom 1/ili uslugom kao 1 vanjski 1 unutarnji faktori koji na cijenu mogu
utjecati. Posebno izradeni algoritmi za izracunavanje cijena za podatke izracunavanja koriste
cijenu kod konkurencije, dostupnost navedenog proizvoda i/ili usluge na trziStu, kao i
potraznju za istim, te ponasanje kupaca i samu povijest kupnje. Bitno za naglasiti je i da se
dinamicko odredivanje cijena moze primjenjivati na tjednoj i dnevnoj bazi, a ovisno o jacini i
kvaliteti koristenih algoritama moze se provoditi i na svakih sat vremena ili nekoliko minuta.
Unutar zadnjeg desetljeca trgovci sve vise prihvacaju dinamicko odredivanje cijena, narocito
zbog toga Sto se sve vise koriste online prodajni kanali unutar kojih se dinami¢ko odredivanje
Cijena moze automatizirati, §to na kraju dovodi i do poveéanja ukupnih prihoda (Shipshape,

2021).

Autor Den Boer (2015) u dijelu svoga rada usporeduje i prikazuje dinamicko odredivanje
cijena s dinami¢kom potraznjom 1 dinamicko odredivanje cijena s u¢incima zaliha. Navodi
kako u prvom slucaju potraznja moze ovisiti o cjenovnim derivatima, povijesti cijena i
koli¢ini prodaje. Kada se radi o cjenovnim derivatima autor navodi da kupci prilikom
kupovine proizvoda ne uzimaju u obzir samo trenutnu prodajnu cijenu ve¢ 1 moguce
promjene cijena. Nadalje, navodi kako je i1 povijest cijena bitan ¢imbenik u percepciji kupaca
i da razlika izmedu referentne cijene i stvarne prodajne cijene moze uvelike utjecati na
potraznju i objavljena prodajna cijena ne utjeCe samo na trenutnu ve¢ i na buduéu potraznju.
Koli¢ina prodaje takoder ovisi o daljnjim dinamickim promjenama koje se mogu
implementirati (Den Boer, 2015:8). S druge strane, po navodima istog autora, postoje dva

vazna pravca istrazivanja dinamickih modela odredivanja cijena gdje je dinamika optimalne



cjenovne politike prouzrokovana razinama zaliha: (1) problemi upravljanja prihodima gdje se
konacna razina zaliha prodaje tijekom odredenog vremenskog razdoblja i (2) problemi

zajedniCkog odredivanja cijena i nabave zaliha (Den Boer, 2015:8).

Nadalje, Faruqui (2009) u svom djelu koje se temelji na prikazivanju moc¢i dinamic¢kog
odredivanja cijena navodi kako dinamicko odredivanje cijena moze uvelike povecati
ekonomsku ucinkovitost. Navodi kako se razli¢iti oblici dinamickog odredivanja cijena u
razli¢itim industrijama osmi$ljavaju kako bi prvenstveno smanjili troskove za kupce, a onda i
pruzili zaStitu 1 veCe prihode poduze¢ima. Koriste¢i podatke o ostvarenim prodajama
provedeno istrazivanje prikazano u radu autora Faruqui (2009) dovelo je do zakljucka da je
moguce dinamickim odredivanjem cijena formirati cijene koje ¢e odgovarati svim vrstama

kupaca.

3.1. Vaznost dinami¢kog odredivanja cijena i klju¢ne tehnologije za napredak

Kako je dinamiCko odredivanje cijena u sve vecoj mjeri prisutno primijetili su i autori
Elmaghraby 1 Keskinocak (2003) koji su u svom istrazivackom radu zakljucili da su tri
¢imbenika pridonijela fenomenu sve veceg usvajanja dinamickog odredivanja cijena. Prvi od
njih je povecana dostupnost podataka o potraznji, zatim jednostavnost promjene cijena zbog
implementiranja novih tehnologija i dostupnost alata za odlucivanje i podrsku za analizu
podataka o potraznji i za trenutne analize dinamickog odredivanja cijena. Navode kako su
preduvjeti za provodenje procesa dinamickog odredivanja cijena podaci o potraznji kao i
podaci o kupcima, koji se uporabom inovativnih rjeSenja i1 tehnologije usporeduju i dovode
do konac¢nih cijena. Takoder, istiCu i vaznost e-trgovine koja omogucava jo$ jednostavnije
upravljanje cijenama na nacin da trgovci brzo i bez dodatnih troskova mogu mijenjati cijene
tijekom vremena u skladu s podatcima o kupcima i koriStenjem elektronickih sustava i

sofisticiranih strategija (ElImaghraby, Keskinocak, 2003:1305).

Dynamic pricing je sve prisutniji i u business-to-business poslovanju (B2B), kao i u business-
to-customer poslovanju (B2C). Danas tvrtke na dnevnoj bazi kreiraju individualne,
personalizirane ponude za kupce i na taj nacin dogovaraju i odgovarajuce cijene sa svakim

kupcem ponaosob. U industrijama kao §to su turizam i putovanja koji podrazumijevaju



rezervacije smjestaja, taxi prijevoz, avionske karte, individualne aktivnosti i slicno dinamic¢ko

odredivanje cijena se koristi duzi vremenski period.

Stati¢no odredivanje cijena Dinamicko odredivanje cijena
Jedinstvena cijena Visestruke cjenovne tocke

A

Prihod

Cijena
Cijena

v

Potraznja Potraznja

Slika 1. Usporedba staticnog i dinamickog odredivanja cijena (izrada autorice prema
Shipshape, 2021)

Na slici 1. moze se vrlo lako uociti razlika u koli¢ini prihoda koja se ostvari prilikom
staticnog odredivanja cijena te dinamickog odredivanja cijena. Promjenom potraznje,
trendova 1 slicno dinamic¢kim odredivanjem cijena ostvaruju se veci prihodi jer se cijena

mijenja na nacin da se prihod gotovo uvijek ostvaruje.

Klju¢ne tehnologije koje poboljSavaju strategiju dinamickog odredivanja cijena prema
tehnoloskom lideru i stru¢njaku za softvere Bataiev (2021) su velika koli¢ina podataka koja
podrazumijeva podatke o korisnicima i vanjske izvore podataka (ponasanja na preglednicima)
koji se kombiniraju u zajednic¢ki skup podataka koji sluzi kao osnova za algoritme
dinamickog odredivanja cijena. Trgovcima analiza navedenih baza podataka omogucava
definiranje trenutnih trziSnih uvjeta kao i optimiziranje cijena na temelju potraZnje i ponude.
Nadalje, umjetna inteligencija je vrlo vazna jer omoguéava automatizirano algoritamsko
odredivanje cijena na nain da analizira velike koli¢ine podataka i razjaSnjava ponaSanje
potroSaca §to dovodi do ucinkovitih preporuka za cijene. Umjetna inteligencija i strojno
ucenje omogucavaju neprekidnu obradu podataka koja rezultira konstantnim predvidanjem

prodaje i prilagodavanjem cijena proizvoda i/ili usluga u skladu s time. Takoder, programi



koji omoguéavaju brzu i udinkovitu analizu trZziSta sve su prisutniji, a npr. softver za
analizu cijena koristi vise od 22% trgovaca. Automatizacija poslovanja uvelike moze

povecati profit (Bataiev, 2021).

Huthwaite (2023) navodi Sest klju¢nih preduvjeta koje treba uzeti u obzir prilikom
implementiranja dinami¢kog odredivanja cijena. Prvi je vrijednost. Kada se utvrdi koliku
vrijednost proizvod moze donijeti kupcu, tvrtke mogu kupcu naplatiti ekvivalentan iznos
novca. Autor navodi kako se u proslosti zbog nac¢ina komunikacije s kupcima nije moglo do¢i
do dana$njih razina personalizacije, no uz pomo¢ danasnje tehnologije tvrtke mogu pratiti
kupovne navike i osobne podatke svakog pojedinca te analizirati podatke kako bi generirali
cijene ili promocije za pojedinacne kupce. Zatim, okolisni ¢imbenici poput trzi$nih trendova,
drustvenih kretanja, propisa, performansi konkurenata mogu uvelike utjecati na potraznju
kupaca, $to u konacnici odreduje i cijene proizvoda i/ili usluga. Takoder, Huthwaite (2023)
odnose s kupcima izdvaja kao vrlo bitan ¢imbenik i preduvjet jer poznavanje kupovnih
navika vas$ih kupaca moze omoguciti izradu formule za odredivanje cijene koja maksimizira
profitabilnost. Takoder, organizacijski ciljevi i podaci u stvarnom vremenu elementi su
koji dosljedno pripadaju dinamickom odredivanju cijena, a krajnji element po autoru je
softver za odredivanje cijena koji integrira sve navedene elemente i osigurava uskladenost u
cjelovitom sustavu. Softver za odredivanje cijena neophodan je jer ukljucuje obradu podataka

u stvarnom vremenu za trenutacno pronalaZenje i pohranjivanje potrebnih informacija

(Huthwaite, 2023).

3.2. Primjeri dinamickog odredivanja cijena u razli¢itim industrijama

Dynamic pricing je prisutan u gotovo svim industrijama, kao §to je ve¢ spomenuto. Praksa
implementacije se uvelike prosirila i najviSe raste u industrijama poput mode, ljepote i
zdravlja, doma i vrta, te prehrane (Shipshape, 2021). To znaéi da se dinamicko odredivanje
cijena sve viSe koristi u navedenim sektorima i postaje neizostavan alat za optimizaciju

prodaje i maksimizaciju profita.

Jedan od boljih primjera koji se svakodnevno i u velikoj mjeri koristi je taxi prijevoz. Na
svjetskoj razini mnostvo je aplikacija koje nude uslugu taxi prijevoza, a neke od njih koje su

najpoznatije u Hrvatskoj su Uber, Bolt i Cammeo. Na slici 2. moze se vidjeti kako Uber



namece korisniku/kupcu prihvaéanje povecéanja cijene i prije nego Sto se prihvati ponuda, a
slika 3., nastala vlastitim istrazivanjem autorice ovog rada, prikazuje usporedbu cijene
prijevoza za istu udaljenost u razli¢ito vrijeme. Slika 2. prikazuje surge pricing, u prijevodu
povecanje cijena, ali ne opcenito poveéanje cijena vec¢ praksu naplac¢ivanja vise za odredeni

proizvod 1/ili uslugu tijekom razdoblja kada je potraznja za istim najveca.
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Slika 2. Surge pricing kod Ubera - povecanje tarife u periodima vece potraznje za
voznjama (Uber, 2023)

Na slici 3. vidljive su promjene u sve tri vrste ponudenog prijevoza. Tako se cijena voznje sa
UberX-om sa 3,68 EUR nakon tri sata povecala na 4,30 EUR. Takoder, na srednjem dijelu
slike 3. vidljiva je obavijest ,,Cijene su nesto viSe zbog povecane potraznje* ¢ime se Uber
opravdava u slucaju prigovora o stalnom mijenjaju cijena iz minute u minutu. Cijena
prijevoza tako moze ovisiti o kilometraZi, dostupnosti vozaca, koli¢ini potraznje korisnika,

vremenskoj prognozi i sli¢nom.
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Slika 3. Usporedba cijena voznje Uberom (izrada autorice koriStenjem Uber aplikacije)

Maloprodavaci i online trgovci takoder sve viSe implementiraju dinamicko odredivanje
cijena. Na taj nacin se cijene kalkuliraju 1 azuriraju na svakih nekoliko minuta kako bi se
postigli §to bolji prodajni rezultati i maksimizirao profit, kao i osigurala dugorocna baza
kupaca i privukli novi kupci. Dobar primjer online trgovca koji uvelike koristi dynamic
pricing je Zalando. Njemacki online trgovac odjeCom, obu¢om i kozmetikom na svojoj online
stranici navodi kako posjeduje tim odgovoran za izradivanje softvera i algoritama za
dinami¢ko odredivanje cijena. Pozivaju stru¢njake koji ¢e im pomoci odredivati cijene,
popuste 1 kupone za viSe od 1,6 milijuna artikala u viSe od 25 zemalja u kojima posluju, te
povecati dugotrajnu vrijednost kupaca i podi¢i razinu iskustva za kupce na novu razinu.
Njihova platforma za odredivanje cijena izmedu ostalog nudi predvidanje prodaje i potraznje
u velikim razmjerima temeljeno na postoje¢im podacima, optimizaciju cijena temeljenu na
mijeSanom cjelobrojnom programiranju kao i rudarenje slika za konkurentnije cijene

(Zalando, 2023).



Nadalje, Geyser (2023) u ¢lanku na marketinskoj platformi Influencer Marketing Hub govori
o globalnom istrazivanju koje je proveo Bain & Company medu 1700 poslovnih lidera i koje
je pokazalo da 85% menadzera poduzeca smatra da je potrebno donositi bolje odluke o
cijenama, no samo 15% tvrtki posjeduje ucéinkovite alate kojima moze pratiti i mijenjati
cijene. Amazon je ameri¢ka multinacionalna tehnoloska tvrtka koja se fokusira na e-trgovinu,
online oglasavanje, digitalni streaming i umjetnu inteligenciju i kao takva prednjaéi u
implementiranju dinamickog odredivanja cijena u svom poslovanju. Kako navodi autor
Geyser (2023) Amazon izmjenjuje cijene velikog broja proizvoda i do nekoliko puta dnevno,
nude¢i kupcima najkonkurentnije cijene. Koriste taktiku tzv. usidrenje cijene (engl. price
anchoring) koja ukljucuje pozicioniranje artikala visokih cijena uz artikle nizih cijena kako bi
opcija nizih cijena izgledala bolje i primamljivije kupcu. Autor Geyser (2023) navodi i
primjer vezan uz prijenosna raunala. Amazon u ponudu stavlja prijenosno racunalo od
1.000$ uz sli¢no prijenosno racunalo od 1.2003, zbog ¢ega ¢e se prijenosno racunalo od
1.000$ ¢initi kao bolji izbor i time se kupce poti¢e na kupnju proizvoda s nizim cijenama, a
istovremeno se zadrzava zdrava marza profita. Strategija dinamickog odredivanja cijena koju
koristi Amazon temelji se na naprednim tehnologijama poput umjetne inteligencije (Al),
strojnog ucenja (ML) i analitike velikih podataka. Amazonov pristup koristi ove vrhunske
tehnologije kako bi analizirao ogromne koli¢ine podataka i identificirao obrasce u potraznji,
konkurenciji 1 drugim relevantnim faktorima. Takoder, umjetna inteligencija i strojno ucenje
omogucuju Amazonu da prilagodi cijene u stvarnom vremenu, optimizira profitabilnost i
pruzi personalizirano iskustvo kupcima $to je naglasio i Huthwaite (2023) kao kljucne
elemente pri implementiranju dinamickog odredivanja cijena. Nadalje, znac¢ajka ponovnog
odredivanja cijena primjenjuje sofisticirane algoritme koji se koriste za procjenu 1 azuriranje
cijena milijuna proizvoda viSe puta dnevno. Ti algoritmi uzimaju u obzir razli¢ite ¢imbenike,
ukljucujuéi potraznju, dostupnost zaliha i ponaSanje kupaca. Oni se oslanjaju na povijesne i
trzisne podatke u stvarnom vremenu kako bi identificirali trendove i izradili precizna
predvidanja. Ova napredna tehnologija omogucuje brzo prilagodavanje cijena prema
promjenama na trZiStu 1 optimizaciju profitabilnosti, osiguravaju¢i da cijene budu
konkurentne i relevantne za kupce. lako nije poznato $to i kako Amazon to¢no radi
procjenjuje se da uzima u obzir odredene parametre za provodenje promjene cijena koji se
sastoje od globalnih 1 korisnickih vrijednosti. Pod globalnim vrijednostima misli se na
obujam potraznje i obujam zaliha, a pod korisnickim vrijednostima na ucestalost posjeta

proizvodu i vrijeme kupnje (Geyser, 2023).

10



U industriji zabave takoder se moze implementirati dinami¢ko odredivanje cijena. Netflix
koristi dynamic pricing kako bi optimizirao svoje planove pretplate za svakog pojedinog
korisnika (Geyser, 2023). Tvrtka prilagodava cijene na temelju ¢imbenika kao Sto su lokacija
korisnika, uredaj koji koristi i sadrzaj koji je gledao u proslosti (Netflix, 2023). Netflix je
dakle uspjesan primjer dinamic¢kog odredivanja cijena jer omogucuje prilagodbe i na taj na¢in
ostaje konkurentan u svojoj industriji. Osim industrije zabave, ugostiteljstvo ima velike
mogucnosti za implementiranje dynamic pricinga. Hoteli, resorti i odmaraliSta koriste ga
kako bi prilagodili cijene noéenja na temelju potraznje i sezonskih ¢imbenika. Na primjer,
hotel moze naplacivati viSe tijekom vrhunca turisticke sezone ili za posebne dogadaje.
Prilikom rezerviranja hotela, putovanja, iznajmljivanja automobila moguce je vidjeti to¢an
trenutak kada se cijene mijenjaju i na koji nacin, tj. za koliko rastu ili padaju. Tako se npr.
kada govorimo o sezonalnosti cijene no¢enja u hotelu ili cijene grupnih putovanja smanjuju
krajem kolovoza i poCetkom rujna, a povecavaju ukoliko se u odredenom trenutku obiljezava

vazan datum na odrediStu ili se odvija npr. koncert, proslava ili nesto slicno.

3.3. Prednosti i izazovi dinami¢kog odredivanja cijena u online prodaji

Dinamicko odredivanje cijena se sve viSe koristi u svijetu online trgovine jer omogucuje
tvrtkama optimizaciju prihoda, prilagodavanje promjenjivim uvjetima na trziStu

i poboljSanje konkurentnosti.

Razli¢ite digitalne agencije s fokusom na online poslovanje, poput hrvatske agencije
Shipshape (2021), na sli¢an na¢in grupiraju prednosti dynamic pricinga. Glavna prednost i nit
vodilja je povecanje profita kao i u bilo kojoj drugoj vrsti poslovanja. Dinamicko
odredivanje cijena temelji se na aktualnim promjenama dostupnosti i potraznje odredenog
proizvoda i/ili usluge. Ukljucuje analizu fluktuacija cijena na trzistu, aktivnosti konkurencije,
pa ¢ak 1 ponudu i potraZznju pojedinacnih proizvoda. Integracija svih tih faktora omogucuje
stvaranje kompleta podataka za postavljanje optimalnih cijena u odredenom trenutku i
povecanje profitabilnosti unato¢ promjenama cijena. Povecati profitabilnost moguce je
ostvarenjem vece razlike u cijeni, tj. ukoliko je potraZnja za nekim proizvodom ve¢a moguce
je prodati ga i po vecoj cijeni. Nadalje, ako potraznja za nekim proizvodom padne, a ima ga
na zalihi, iznoSenjem po nizoj cijeni prije ¢e se prodati i prije ¢e se rijesiti moguci problem
viska robe na zalihi kasnije, §to bi dugoroc¢no i na veci broj artikala moglo znacajno utjecati
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na profitabilnost. Takoder, danas se svi potrebni izrac¢uni rade u tzv. web-based softverima,
softverima kojima se pristupa internetskom vezom i web preglednikom, ili mobilnim i web
aplikacijama te se na taj na¢in smanjuju potrebni radni sati i Stedi novac $to takoder pridonosi
rastu profitabilnosti. Druga prednost po Shipshape (2021) je moguénost posjedovanja vece
kontrole nad cijenama i to na nacin da trgovci mogu imati konstantan uvid u cjenovne
trendove u industriji, mogu bolje pratiti cijene konkurencije te s vremenom bolje shvacati
ponudu i potraznju za odredenim proizvodima i/ili uslugama. Jos§ neke od prednosti bile bi i
fleksibilnost i zadrzavanje kupaca. Fleksibilnost bi znacila da se kod algoritma za odredivanje
cijena uvijek uklju¢i minimalna i/ili maksimalna cijena kod odredenih proizvoda 1/ili usluga
koja ¢e odrazavati stvarnu vrijednost branda, a zadrzavanje kupaca ¢e se ostvariti upravo
nudenjem konkurentnih cijena. Na taj nacin se zadrzavaju kupci i podize lojalnost brendu.
Vrlo bitna prednost je 1 da dinami¢ko odredivanje cijena moZe biti djelomi¢no ili potpuno
automatizirano ovisno o industriji u kojoj se implementira i potrebama odredenog proizvoda
i/ili usluge. Podatkovni znanstvenik Suwada (2022) u svom ¢lanku koji govori o prednostima
1 izazovima dinamickog odredivanja cijena navodi i prilagodavanje odredenim kupcima ili
trzistima kao vaznu prednost. Zakljucuje kako se kombiniranjem podataka o ve¢ postoje¢im
kupcima s podatcima ciljanih novih kupaca moze odrediti najviSa cijena za koju je rizik
odustajanja od strane kupaca minimalan. U istom tonu, dinamickim odredivanjem cijena
poti¢e se natjecanje i inovacije. Dinami¢no odredivanje cijena doseglo je razinu moc¢i kojom
se moze promijeniti cijeli sektor. Poduze¢a su u mogucnosti postavljanja novih standarda
medu konkurentima i na taj na¢in stje¢u konkurentsku prednost (Suwada, 2022). Takoder,
istaknuti autor kao prednost navodi i da dinamic¢ko odredivanje cijena moze pomo¢i pri
smanjivanju neprodane robe. Primjerice, sezonski orijentiranim proizvodima se na taj
nacin smanjuju zalihe i prije i poslije sezone. Dinami¢kim se odredivanjem cijena tada
pronalaze maksimalne cijene koje su kupci spremni platiti, a posljedi¢no ¢e se zalihe
proizvoda van sezone smanjivati (Suwada, 2022). Bataiev (2021) navodi i otkrivanje
trziSnih trendova i ubrzanje prodaje te povecanje lojalnosti kupaca takoder kao prednosti
dinamic¢kog odredivanja cijena. Navodi i kako dynamic pricing omogucuje trgovcima na
malo postavljanje razli¢itih cijena i promatranje njihove elasti¢nosti prije pronalaZenja
optimalne trZiSne cijene i da na taj nacin trgovci poput Amazona, Targeta i Walmarta koriste

dinamicko odredivanje cijena.
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Izazovi pri provedbi dynamic pricinga su takoder vrlo raznoliki i prisutni. U bilo kojoj vrsti
razmjene bitno je razumjeti kupca i njegove potrebe kao i opravdati mu cijenu. U
suprotnom bi se mogle izabrati pogresne varijable $to moZze utjecati na neadekvatne procijene
cijena i zakljuéno na prodaju (Suwada, 2022). Ukoliko kupac primijeti promjene cijena koje
nisu uobicajene i na koje nije prethodno upozoren mogao bi ostati razocaran, nepovjerljiv,
prestati vjerovati brendu i odustati od buduéih kupovina. SniZenja, popusti i kuponi ve¢ su
dovoljno dugo prisutni da kupci na njih ne reagiraju negativno ve¢ ih pozitivno docekuju i
iskoristavaju, no kada je rije¢ o dinamickim promjenama cijena kupci ih nekada vrlo
negativno prihvacaju i mogu stvoriti zabrinutost oko npr. pravednosti. Nastavno na navedeno,
Suwada (2022) smatra kako iako kupci fleksibilnost cijena mogu smatrati nepoStenim,
dinamicko odredivanje cijena predstavlja mogucénost kupcu da izabere. U protivnom ne bi
imali izbora, morali bi ili platiti fiksnu cijenu ili odustati od kupnje. Dinamicko odredivanje
cijena moze dovesti i do diskriminacije cijena sto je ,,zaraGunavanje razli¢itih cijena za isti
proizvod na razli¢itim trziStima ili razli€itim skupinama potros$aca, a u svrhu maksimizacije
proizvoda“ (Jurin, 1996:119) upravo zbog toga §to se koriste¢i podatke o kupcu kao §to su
lokacija, povijest kupnje, povijest pregledavanja i drugo, moze razli¢itim kupcima ponuditi
razli¢ita cijena za isti proizvod i/ili uslugu. Za trgovca je to profitabilno dok kod kupca moze
rezultirati prethodno nabrojanim problemima. No s druge strane, kupci su danas sve vise
informirani 1 koriste razli¢ite metode kupovine kako bi prosli §to bolje. Danas postoji 1
mno$tvo Web stranica i aplikacija koje nude usporedivanje cijena proizvoda. Kako bi
sprijecili propustene prodaje trgovci su osmislili nac¢in da na fizickim prodajnim mjestima
obavijeste potencijale kupce o povoljnijim cijenama u njihovim online trgovinama kako ih ne
bi izgubili i kako bi ih upoznali i s tim kanalom prodaje. Ratovi cijenama su takoder izazov s
kojim se suocavaju konkurentske tvrtke. Koriste¢i dynamic pricing temeljen na cijenama
konkurencije dvije tvrtke mogu spustati cijene odredenog proizvoda i/ili usluge do razine
koja nece biti profitabilna ni za jedno od njih. U svom radu Nagle i Miiller (2018) govore o
jazu koji se javlja izmedu stvarne i potencijalne vrijednosti koja bi se mogla realizirati u
onom trenutku kada poduzeée nastoji donijeti odluke 0 cijenama koje zapravo ne mogu
predvidjeti Sto ¢e poduzeti konkurencija. Ti problemi se ne dogadaju na trziStu s puno malih
konkurenata koji posjeduju mali trZi$ni udio, ve¢ upravljanje cjenovnom konkurencijom
postaje izazovnije i problemi s profitabilno§¢u postaju vjerojatniji kada poduzece ima
dovoljno velik trzisni udio da na sve njegove odluke reagiraju konkurenti. Izazov moze biti i
manja isplativost u nekim slu¢ajevima. Po autoru Suwada (2022) mo¢ dinamickog

odredivanja cijena najvise je vidljiva u sektorima koji prodaju robu ili usluge s najmanje
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dvoznamenkastim cijenama i koji se u ve¢oj mjeri oslanjaju na sezonalnost. S druge strane
industrije sa strogim cjenovnim standardima i snaznim oslanjanjem na povjerenje i
dugoro¢ne odnose s klijentima, poput bankarstva, mogu na kraju riskirati puno (Suwada,
2022). Konac¢no, implementacija dinami¢kog odredivanja cijena zahtijeva pazljivu analizu
trziSnih uvjeta. Potrebno je opsezno istraziti trziSte, vidjeti postoji li mogucnost za

implementacijom, je li sli¢no ve¢ netko drugi pokusao i kakve rezultate je postigao.
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4. Dinamicko odredivanje cijena u zrakoplovnoj industriji

lako su danas strategije dinamickog odredivanja cijena implementirane u gotovo sve
industrije prvi su ih koristili zra¢ni prijevoznici i putnicka industrija gdje cijene stalno
fluktuiraju na temelju ponude i potraznje. Kako navodi Shipshape (2021), 1980-ih godina se
avionska industrija pocela koristiti dinami¢kim odredivanjem cijena, a pionir u istom bio je
American Airlines. Danas dynamic pricing koristi ve¢ina velikih svjetskih avioprijevoznika
poput Etihada, Lufthanse, Air Chine ili Emiratesa. 1980-ih godina American Airlines je sa
tadasnjim predsjednikom Robertom Crandallom pokrenuo revoluciju u cijenama
zrakoplovnih prijevoznika. Robert Crandall doprinio je mnoStvu inovacija koje se 1 danas
koriste u zranom prometu, a neke od njih su i izrada programa za ucestale letove,
optimizacija ruta, prihva¢anje sustava rezervacija kao i oblikovanje strategija optimizacije
cijena koje su dovele do upravljanja prihodima. U zrakoplovnoj industriji se na temu
dinamickog odredivanja cijena provode istrazivanja i piSu znanstveni radovi, a pozitivan
ucinak koji je dinamicko odredivanje cijena donijelo je dovelo do razvoja brojnih strategija i
do posebnih odjela unutar aviokompanija koji se posvecuju isklju¢ivo ovoj tematici
(Shipshape, 2021).

Na stranicama AltexSoft tvrtke za savjetovanje o putovanjima i hotelijerstvu navedeno je
kako su strategije koje je provodio Crandall generirale dodatnih i do pola milijarde dolara
godiSnje samo ponudom nizih cijena karata putnicima koji ranije rezerviraju Kkarte,
osiguranjem rezervacija sjedala po viSim cijenama te ukljuéivanjem intrigantne prakse
prebukiranosti (AltexSoft, 2021). To je dokaz da je dynamic pricing jedna od klju¢nih stavki

kod upravljanja prihodima.

4.1. Dinamicke i stati¢ne cijene

AltexSoft (2021) u clanku predstavlja tematiku statitnog odredivanja cijena koja se
tradicionalno 1 najc¢eS¢e koristi medu zra¢nim prijevoznicima. Prijevoznici kreiraju strukturu
cijena uz pomo¢ ogranic¢enog broja cjenovnih tocaka temeljenih na kodovima cijena (koji se
koriste u transakcijama rezervacija) koje onda objavljuju na ATPCO (The Airline Tariff
Publishing Company). ATPCO je privatna korporacija koja se bavi prikupljanjem i

distribucijom podataka o cijenama karata i podataka povezanih s njima za industriju
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zrakoplovnih prijevoznika 1 putovanja. Svaka od cjenovnih tocaka izgraduje se za

odgovarajucu kategoriju kupaca i postojecu potraznju.

Postoje putnici koji su vrlo osjetljivi na cijenu i ne mare za odredeni datum ili raspored
putovanja, te ¢e izabrati najjeftiniju kartu bez obzira na duzinu zadrzavanja. S druge strane,
postoje putnici koji imaju to¢no odreden datum i vrijeme dolaska na odrediSte i spremni su
platiti neodredenu cijenu kako bi putovali pod vlastitim uvjetima, odnosno na nacin koji im
najviSe odgovara. Zra¢ni prijevoznici moraju uzeti u obzir faktore poput vremena leta i
vremena kupnje, prodajnih kanala i klase sjedala kako bi stvorili cjenovne toCke za razlicite
vrste putnika. No, ovaj na¢in segmentacije nije dovoljno kvalitetan jer se ne uzima u obzir
konkurentsko okruzenje, trzi$ni uvjeti i drugi sloZeniji podaci dobiveni dubokim analizama.
Navedena problematika izuzetno je vaZna za niskotarifne prijevoznike poput Ryanaira,
EasylJeta i sli¢nih koji teZe inovativnijim i za njih produktivnijim rjeSenjima koji ¢e rezultirati

konkurentnosc¢u 1 profitabilnoscu.

Danas se stoga razvijaju strategije koje upravljaju prihodima na nac¢in da se koristi mnoStvo
razli¢itih dostupnih kriterija u realnom vremenu i pruzaju se potpuno individualne cijene koje
se definiraju kao dinamicke. Kao $to je ve¢ reCeno, dinamicko odredivanje cijena odvija se
prema trenutnim trziSnim uvjetima. Kljuéne dvije karakteristike proizvoda kojima se moze
dinamicki odrediti cijena su da proizvod ima rok trajanja i da s tim rokom gubi vrijednost u
odredenom trenutku i da je kapacitet samog proizvoda ograniCen i da se ne moze povecati ni
u kojem slu¢aju pa ¢ak i ako potraznja to zahtjeva (AltexSoft, 2021). Upravo te dvije
karakteristike sadrzi cijena avionske karte. Prema Altexsoft (2021) kod nje vrijednost
pojedinog sjedala ¢ine visoki fiksni troskovi poput goriva, odredenog vremena za uzlijetanje i
slijetanje zrakoplova kao i tzv. opsluZivanje na zemlji tj. pruzanje usluga olakSavanja
uzlijetanja 1 slijetanja, olakSavanje premjestanja zrakoplova na tlu, priprema za let i nakon
leta i korisni¢ke sluzbe vezane uz navedeno. Pored visokih fiksnih cijena troskova ubrajaju se
1 niski varijabilni troskovi koji podrazumijevaju troSak prijevoza jo§ jednog putnika. Slijedom
re¢enog, kako bi postigli maksimalan prihod, avioprijevoznici trebaju iskoristiti moguénost
prodaje najveceg broja sjedala po najvecoj mogucoj cijeni. Kako bi se odredila ta cijena,
potrebno je shvatiti suptilnosti putnickog ponasanja i trzi$nu potraznju, a upravo to nastoji

ostvariti dinami¢no odredivanje cijena.

Prethodno receno ulijeva dojam potpune funkcionalnosti, no po dostupnim informacijama

koje su iznesene u ¢lanku tvrtke AltexSoft (2021) dynamic pricing u zrakoplovnoj industriji
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ipak ima neka ogranienja. Prije svega koriStenje zastarjelih softvera koji zaostaju kako u
tehni¢kim dostignué¢ima tako i u praé¢enju novijih trendova. Takoder, nedovoljno posvecivanje
dodatnim troskovima kao $to su dodatna prtljaga, vlastiti odabir sjedala, dostupni obroci,
pristup i kvaliteta interneta i ostale usluge Cija se cijena odreduje na stati¢an nacin pri kojemu
nedostaje personalizacija koja se odvijala pri kupovini i dodjeljivanju cijene same Kkarte.
Kupcima se dodjeljuje ista cijena za isti proizvod i/ili uslugu ne uzimajuéi u obzir pocetne
informacije 0 kupcu. Za navedena ograniCenja postoje adekvatna rjeSenja no potrebno je
razumijevanje problematike i zajednicki kontinuiran rad agencija koje na to mogu utjecati
kako bi se izbjegle lose prognoze, tradicionalna distribucija cijena karata, zanemarivanje
pomo¢nih usluga i1 kako bi se koriStenjem novih tehnologija doslo do Zeljenog rasta 1 vece

profitabilnosti (AltexSoft, 2021).

Prethodno opisano, u svom radu pojasnjavaju i Fiig i dr. (2018). Navode kako se premalo
paZznje daje upravo prethodno navedenim dodatnim troSkovima no autori ih u svom radu
nazivaju pomo¢nim proizvodima kojima, kako kazu, upravljaju dva razli¢ita procesa — RMS
(Revenue Management System) i merchandising. RMS je sustav upravljanja prihodima i
rjeSenje dizajnirano za ucinkovito upravljanje fiksnim prihodima kao $to su oni za rukovanje,
zatim poput Saltera za avionske karte, vrata za ukrcavanje, ureda prijevoznika, pokretnih
traka za povrat prtljage i slicno. On je zaduzen za optimizaciju prihoda koji proizlaze
iskljucivo iz prodaje letackih proizvoda. S druge strane, merchandising ima zadatak proSiriti
kupovnu kosaricu koriStenjem strategija kao $to su up-selling (skuplja prodaja), cross-selling
(dodatna prodaja) i prodaja prate¢ih proizvoda. Uz to, posebna paznja se posvecuje pruzanju
personaliziranih i relevantnih ponuda, s ciljem povecanja angazmana i zadovoljstva kupaca
(Fiig i dr., 2018). Takoder se slazu sa ¢injenicom da je zastarjela tehnologija koc¢nica u
pokuSaju shvacanja identiteta kupaca i da ograniCenja onemogucuju usvajanje moderne

online trgovine i njezinih prednosti.

Fiig i dr. (2018) proucavaju dinamic¢ko odredivanje cijena i navode kako je primarni zadatak
usredotocCen na dinamicko odredivanje cijena neovisnih stavki ponude: osnovnog proizvoda
zratnog prijevoznika i a la carte pomocnih proizvoda. Osnovni proizvod zraénog
prijevoznika je sama karta, a a la carte pomo¢ni proizvodi o kojima moze ovisiti odredivanje
cijene su npr. datum leta, koliko je dana ostalo do samog leta, vrijeme leta, prodajno mjesto,
je li radni dan ili vikend, koliko je sati u trenutku pokuSaja kupovine, radi li se o direktnom

putovanju ili sa presjedanjem, koliko je presjedanja, vremenska zona polazista i odredista,
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prosjecna cijena plac¢ena po putniku za let, svrha putovanja, je 1i odredena sezona ili praznik u

odredenom trenutku i drugo.

Jander (2023) u svom ¢lanku navodi kako se za razumijevanje nacina funkcioniranja
dinami¢kog odredivanja cijena mora shvatiti i kako samo dinamicko odredivanje cijena
sadrzi dvije komponente. Prva od njih je personalizirano ili odredivanje cijena za specifi¢an

kontekst, a druga je kontinuirano odredivanje cijena kao $to je vidljivo i na slici 4..

Peronalizirano/
ovisno o kontekstu
odredivanje cijena

Kontinuirano
odredivanje cijena

Slika 4. Dinami¢ko odredivanje cijena avioprijevoznika (Jander, 2023)

Slika 4. ukazuje na to, kao $to i Jander (2023) navodi, da se mogu implementirati
personalizirane cijene bez utjecaja kontinuiranog odredivanja cijena, te da se mogu
implementirati i kontinuirane cijene bez utjecaja personaliziranih cijena no upozorava da je
krajnji cilj kombinacija obje komponente. Autor upozorava i na to da je kontinuirano
odredivanje cijena kada algoritam za odredivanje cijena odlucuje izmedu dvije odabrane
cijene. Kontinuirano u ovom slu¢aju znaci da prijevoznik ne naplacuje striktno jednu cijenu
ve¢ algoritam odlucuje koju cijenu ¢e ponuditi zainteresiranom putniku ne uzimajuéi u obzir

cijene na trZiStu ve¢ samo cijene kreirane od strane avioprijevoznika.

Bitna ¢injenica vezana uz navedeno je i da se danas nude i pocinju koristiti algoritmi koji u
trenutku zahtjeva kupca za odredenom kartom izracunavaju i koliki stvarni prihod bi
avioprijevoznik ostvario ako se ponudi odredena cijena i sve to bazirano iskljuc¢ivo na analizi
potraznje i motiviranosti zainteresiranog putnika o kupovini (Jander, 2023). Autor je naveo i

kratak primjer za ostvarivanje prihoda avioprijevoznika. Navodi kako je primjerice mogu¢
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izbor cijena za odredenu kartu 100$ i 150$. Nastavlja da ukoliko se ponudi karta cijene 1008,
a putnik je mogao platiti i 125$ avioprijevoznik u tom slu¢aju gubi 25$ koje je mogao
zaraditi. S druge strane ako ponudi kartu od 150$ i putnik ju u potpunosti odbije platiti
avioprijevoznik je izgubio mogucu zaradu od 125$. Upravo zbog takvih i sliécnih moguéih
situacija algoritam na osnovu navedenih elemenata odreduje priblizno najbolju cijenu koja ¢e
odgovarati potraznji. Nadalje, Jander (2023) navodi kako je za personalizirano odredivanje
cijene potrebno znati karakteristike putnika na temelju kojih se onda cijena u kombinaciji sa
kontinuiranim odredivanjem moZe ponuditi. I u tom slu¢aju jednako se gleda na koji nacin ¢e
avioprijevoznik ostvariti maksimalan prihod ali vodec¢i ra¢una o tome da se putnika ne odbije.
Zakljuéno na navedeno, Jander (2023) tvrdi da je dinami¢no odredivanje cijena dobar izbor
kako bi industrija biljezila napredak no takoder smatra da se svi avioprijevoznici, agencije i

algoritmi trebaju uskladiti na slican nacin kako bi se do toga i doslo.

4.2. Elementi cijene i uzroci mijenjanja avionske karte

Opce je poznato kako se prilikom online kupovine avionskih karata moze primijetiti da se
cijena iste karte nakon nekoliko puta pretrazivanja mijenja. Jednaka ruta, s uvrStenom
jednakom koli¢inom prtljage i jednakim vremenom polijetanja i slijetanja, bez dodatnih
izabranih proizvoda i/ili usluga u roku samo nekoliko minuta moZe se promijeniti. U
nastavku ovog dijela prikazat ¢e se elementi cijene avionske Kkarte i razlozi zbog kojih se

cijene karata nasumi¢no mijenjaju.

Konzultantica za putovanja Planini¢ (2023) u blogu na stranici agencije Putuj Bolje istaknula

je i pojasnila elemente cijene pojedine avionske karte. Cijena avionske karte sastoji se od:

e cijene sjedala,
e YQ takse - doplata za gorivo,
e pristojbe zra¢ne luke,

e naknade za izdavanje avionske Kkarte.

Prvi element, cijena sjedala, zapravo se definira iskljucivo po klasama unutar aviona. Danas
ve¢ina modernih zra¢nih prijevoznika nudi putnicima na izbor tri do Cetiri razine usluga
odnosno klasa. Osnovna struktura je: ekonomska, premium ekonomska, poslovna i prva

klasa. Glavna razlika izmedu sjedala podijeljenih u navedene klase je cijena i dostupne usluge
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tijekom putovanja. Prema Morrisu (2017) prva klasa je najskuplji, ali i najudobniji izbor za
putovanje. Njezina usluga je najskuplja, nudi udobna i odvojena sjedala s mnostvom razli¢itih
usluga. Sljedeca, malo jeftinija, ali i dalje vrlo visokih cijena, je poslovna klasa. Poslovna
klasa ima manje dostupnih usluga, no i dalje je visokokvalitetnog smjesStaja i prvenstveno
namijenjena putnicima koji putuju poslovno. Ekonomska klasa se moze podijeliti u dvije
kategorije: regularna ekonomska klasa i premium ekonomska klasa. Regularna ili samo
ekonomska klasa nudi najosnovniju uslugu, a to je prijevoz od tocke A do tocke B gdje
putnici nemaju mogucénost nekih posebnih, dodatnih pogodnosti. Premium ekonomska klasa
nudi nesto bolja sjedala, odnosno sjedala s ve¢im razmakom nego u obi¢noj ekonomskoj klasi
I putnici kod vecine zrakoplovnih prijevoznika imaju vise dostupnih stavki na ponudenom
jelovniku. Bitno za naglasiti je da sve navedeno, naravno, ovisi od jednog do drugog
avioprijevoznika. Takoder, cijena sjedala moze biti razli¢ita na pocetku informiranja o letu 1
na kraju pri pla¢anju jer moze ovisiti i o tome bira li putnik sam odredeno sjedalo, primjerice
do prozora, u prednjem ili straznjem dijelu klase 1 sli¢no, ili dopusta da mu avioprijevoznik

sam dodijeli mjesto.

Na slici 5. prikazan je dio odabira sjedala za izabrani let avioprijevoznikom Ryanair i putnik
u prikazanom trenutku ima uvid u sva rezervirana mjesta (sivo oznac¢eno), mjesta koja moze
odabrati besplatno (svjetloplavo oznaceno), mjesta koja moze odabrati uz povecanje cijene
karte (zuto oznaceno) 1 mjesta s viSe prostora ispred sebe koja takoder povecavaju cijenu
(tamnoplavo oznaceno). U ovom koraku odabir sjedala potpuno ovisi o putniku i njegovim

zeljama 1 moguénostima.
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Slika 5. Informacije o odabiru sjedala u avionu (izrada autorice prema Ryanair, 2023)

Na slici 5. vidljivo je i da mjesta koja se mogu odabrati besplatno (svjetloplavo oznaceno)
zauzimaju najveci dio, no to nije uvijek slu¢aj. Praksa niskobudZzetnih, ali i onih skupljih
avioprijevoznika, ve¢inom je takva da su mjesta koja se ne placaju u najmanjem broju i vrlo
brzo se izaberu dok veéina ostalih mjesta bude dodatno napla¢ena. Naravno, kao $to ¢e biti
pojasnjeno 1 u nastavku, putnik moze i preskociti opciju odabira sjede¢eg mjesta u pocetku te

¢e mu aviokompanija mjesto dodijeliti besplatno unutar zadnjih 24 sata pred let.

Zanimljiva ¢injenica na koju ukazuje Shepard (2019) u svom ¢lanku je da su avioprijevoznici
skloni rezervirati odredeni broj sjedala u ekonomskoj klasi kako bi oni koji rezerviraju u
posljednji trenutak placali veéu cijenu. Problem nastaje onda kada se mora odrediti koliki
broj sjedala ¢e se rezervirati i na koliko dugo. Ukoliko se ne rezervira dovoljan broj mjesta
neki putnici koji placaju visoke cijene mogu biti odbijeni zbog prebukiranosti, dok s druge
strane ako nema dovoljno zainteresiranih putnika za rezerviranje u zadnjem trenutku, moze
do¢i do problema nedovoljne rezerviranosti iako je u avionu veliki broj putnika koji plac¢aju
nize cijene karata i mjesta. Takoder, autorica naglasava i da ve¢inom ta mjesta nisu vidljiva
prosjecnim kupcima koji karte 1 mjesta kupuju i rezerviraju puno unaprijed, ve¢ su

namijenjena 1 vidljiva kupcima boljeg statusa koji su ve¢inom poslovna klasa i spremni su
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platiti ve¢u cijenu onda kada su sigurni da ¢e prisustvovati letu. Zadnjih 24 sata prije leta

navedena mjesta postaju vidljiva i dostupna svima.

Drugi element koji ulazi u cijenu karte su YQ takse. Poznate su i kao doplata za gorivo koju
namece prijevoznik a njezina cijena ovisi o ,,duljini leta te je ponekad veca od same cijene
sjedala‘ (Planini¢, 2023). Pristojbe zra¢nih luka su tre¢i element koji je obavezan i koji ovisi
o zraénim lukama koje se nalaze u ruti putovanja. Cinjenica je da se kod direktnih letova
takve pristojbe pla¢aju puno manje, nego kod letova s presjedanjem jer se u tom slucaju
placaju pristojbe svih zra¢nih luka s kojih se polijece i na koje se slijece. Zaklju¢no, naknada
za izdavanje same avionske karte naplacuje se od strane avioprijevoznika ili agencije preko
koje se pronalazi let i ona je skup svih usluga koje podrazumijevaju pronalazenje ruta,
izdavanje karte, obavjeStavanje o eventualnim promjenama vezanim uz let i slicno (Planini¢,

2023).

Shepard (2019) takoder isti¢e da zrakoplovni prijevoznici koriste inovativno izracunati
algoritam kako bi maksimizirali svoj prihod te odrzali ravnotezu izmedu pojedinacne cijene
karata i kapaciteta zrakoplova. Zbog toga se i cijena avionske karte konstantno mora
prilagodavati trenutnoj potraznji, broju slobodnih mjesta i vremenu rezervacije. Ne
iznenaduje Cinjenica da je takav algoritam vrlo sloZen, ali postoje jednostavne smjernice koje
se mogu pratiti kako bi se osigurale najbolje moguée ponude za let i koje ¢e biti predstavljene

u sljedec¢em potpoglavlju.

Nastavno na prethodno pojaSnjeno, zra¢ni prijevoznici moraju voditi racuna i o dinamickoj t;.
stalno promjenjivoj potraznji, a ne samo o statickom kapacitetu pri odredivanju koliko sjedala
trebaju rezervirati za putnike u ekonomskoj klasi koji ¢e svoja mjesta rezervirati naknadno.
Upravo ta potraznja, kako navodi Shepard (2019), razlikuje se izmedu i unutar svakog leta, tj.
ovisi 0 datumu, vremenu unutar dana, polazistu i odredistu i sli¢no. Autorica je navela
primjer kojim navedeno pojasnjava, a to je da npr. neki pozeljni letovi za putnike ¢esto imaju
najvecu potraznju nekoliko dana prije samog leta i iz tog razloga aviokompanije rezerviraju
veci broj sjedala, dok s druge strane letovi na neke lokacije uobicajene za odmor, imat ¢e sve
manju potraznju kako se datum polaska blizi. Takoder, slu¢aj veée potraznje osim na
letovima za popularne lokacije odrazava se i na letove koji se odvijaju vikendima, dok je

primjerice sredinom tjedna dijametralno drugaciji slucaj (Shepard, 2019).

Slika 6. prikazuje kako dynamic pricing povecavanjem faktora popunjenosti pozitivno utjece

kako na profit avioprijevoznika tako i na smanjenje potrosackih cijena. Desna strana slike 6.
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prikazuje stanje nakon implementacije dinamickog odredivanja cijena i vidljivo je kako je u
usporedbi s lijevom stranom, prije dinamickog odredivanja cijena, faktor popunjenosti
porastao sa 79.5% na 90.5% $to je ukupno povecanje od 11%. Nadalje, prosjec¢na cijena karte
pala je za 3.33$ no profit se povecao za 4,927$. Vidljivo je i kako se smanjio postotak karata
s najviSom cijenom za 3.4% te povecao postotak prosjecnih cijena karata za 4% 1 najnizih
cijena karata za 10.3%. Upravo u tim podacima vidljivo je kako se dinami¢kim odredivanjem

cijena i smanjenjem prosjecne cijene karte dobilo na povecanju popunjenosti i finalno na
povecanju profita.

. FAKTOR POPUNJENOSTI B
PROSJECNA PROSJECNA
CIJENA KARTE 90.50% CIJENA KARTE
$135.53 PROFIT $132.20
$47,347
———— $42,420 —
— $26,944 E E—
———— 8 200 1
45.30% [} @ <s1s0 ; <150 @ [ a1.90%
. POSLIJE DINAMICKOG w
23.20% [ @ <5115 and >s150 pe ) ! <s115 and >$150 @ R 27.20%
1.00% 5 @) >stis ODREDIVARIA (’IJE‘\A> >s1s @) g 21.30%

CIJENA FAKTOR POPUNJENOSTI
NAJVISA @ 1o @ H NAJVISI
PROSJECNA © & PROSJECNI
NAJNIZA © % NAJNIZI

Slika 6. Prednosti dinamickog odredivanja cijena za avioprijevoznike

(dorada autorice prema Shepard, 2019)

S druge strane, prilagodbom cijena prema faktoru popunjenosti u stvarnom vremenu,
avioprijevoznici imaju mogucnost povecanja svojih prihoda, $to je prikazano na slici 7. koja
prikazuje faktor popunjenosti i prihode koji utje€u na promjenu iskustva avioprijevoznika

zbog dinami¢nog odredivanja cijena te predstavlja inverzni odnos izmedu cijene karte i
faktora popunjenosti.
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Slika 7. Utjecaj dinami¢kog odredivanja cijena (dorada autorice prema Shepard, 2019)

Na slici 7. vidljiv je ostvareni povecani prihod od 11.62% koji je tvrtka ostvarila povecanjem
ukupne podaje. Takoder se vidi i smanjenje faktora popunjenosti od 3.4% za mjesta sa
najviSom cijenom, kao i povecanjem faktora popunjenosti od 10.3% za mjesta sa najnizom

cijenom.

Autori Wittman i Belobaba (2019) u svome se ¢lanku takoder bave tematikom dinamickog
odredivanja cijena avionskih karata. Navode pojam optimizacije asortimana kojeg definiraju
kao frazu koja se koristi kako bi se opisao problem ograni¢ene optimizacije S kojim se
svakodnevno suocavaju trgovci pri izboru proizvoda koje stavljaju u prodaju. Navode kako
tvrtke u online i offline prodaji u odredenom trenutku zainteresiranom kupcu zapravo
prikazuju ograniceni broj proizvoda na koji moZze utjecati sezonalnost ili slicne promjene
tijekom godine. Smanjenjem zaliha ili vremena za prodaju promjene mogu utjecati i na to da
trgovac prikazuje promjene u asortimanu kao i promjene cijena proizvoda. Upravo ta
definicija 1 poja$njenje autorima predstavlja uvod u razumijevanje odredivanja i upravljanja
cijenama avioprijevoznika. Navode kako cijene prije svega odreduju odjeli za upravljanje
cijenama a kada dode do odredenog problema optimizacija asortimana odluc¢uje o tome koji
¢e se proizvod 1 na koji na¢in prikazati ili biti dostupan zainteresiranim kupcima za kupovinu.
Osim ve¢ prethodno spomenutih u¢inaka koji mogu mijenjati cijene avionskih karata, autori
Wittman i1 Belobaba (2019) navode i kako se odredene cijene mogu razlikovati i po tome da

se kupljene karte po odredenim cijenama ne mogu vratiti ili zamijeniti ili se odnose iskljucivo
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na termine Kkoji su navedeni te kupac ne moze mijenjati razdoblje putovanja ili sjedalo ili
prtljagu koju zeli nositi. Takoder navode i kako je temeljna znacajka optimizacije cijena
ustvari vrlo mala i nudi na izbor avioprijevoznicima moguce cjenovne tocke pomocu kojih se

definiraju konacne cijene.

(" — N
$999
Pravila poslovanja
@
2| $799 | Optimizacijskimodeli  Odabrana cijena
=
Z| s650
£ $375
z| $500
=] Preostale zalihe
2 $375 Prognoza potrainje
\ $299 Transakcijske informacije

————— j

Slika 8. Prikaz optimizacije asortimana (dorada autorice prema Wittman, Belobaba, 2019:5)

Slika 8. prikazuje da, kako navode autori Wittman i Belobaba (2019:5,6), avioprijevoznik
primarno u ovom slucaju, ali opcenito i bilo koji drugi trgovac, definira moguce cijene u
malo Sirem rasponu na temelju uvjeta koje namece njegovo trziste. To bi znacilo da na cijene
utje¢e broj mogucih konkurenata kao i cijene koji oni nude. Na osnovu navedenog se onda
izabire jedna od predlozenih pocetnih cijena. Takoder, navedene stavke poput pravila
poslovanja, preostalih zaliha, prognoze potraznje i ostalih takoder utjeCu na krajnji izbor
cijene. S druge strane autori takoder navode i kako se moze dogoditi situacija u kojoj tvrtka
zeli ponuditi odredenu cijenu koja primarno nije definirana u skupu mogucih cijena i u tom
slu¢aju bi mogla napraviti izmjene 1 nastaviti s koriStenjem spomenute optimizacije
asortimana. No, postoje i situacije u kojima takav ishod ne mora biti nuzno Kkoristan,
primjerice ako je cijena predodredena isklju¢ivo za odgovarajucu kategoriju kupaca ili ako je
vremenski ograni¢ena. Autori tada pretpostavljaju situaciju u kojoj se odredenoj kategoriji
kupca Zeli dati odredeni popust. Tada bi poduzece trebalo prvenstveno koristiti jednu od
mogucih prethodno odredenih cijena iz nacina optimizacije i tek onda provesti dinamicku
primjenu odredenog popusta (Wittman, Belobaba, 2019). Navedeno je prikazano na slici 9.,
gdje autori navode kako bi poduzece nakon odabira cijene od 375$ trebalo implementirati

odredeni popust koji je namijenjen odredenoj kategoriji kupaca. Na taj nacin poduzeée moze
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predloziti cijenu koja nije unaprijed definirana i taj pristup autori nazivaju dinamickom

prilagodbom cijena.

$999 Pravila poslovanja A
& Optimizacijski %
:i :;§§ d llnn;l;sﬁljs ' Originalna cijena &P
=
: 375 |2
2| 3500 -
S| $375 Preostale zalihe Prilagodena cijena
- $299 Prognoza potrainje

Slika 9. Prikaz dinamicke prilagodbe cijena
(dorada autorice prema Wittman, Belobaba, 2019:7)

4.3. Promjene i nacini praéenja i kupovine avionskih karta

Zraéni promet je postao klju¢na grana prometa zahvaljujuéi liberalizaciji i deregulaciji trzista,
te Sirenju niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika. Visoke cijene prijevoza odbijale su
putnike, ali avioindustrija je promijenila strategiju kako bi ponudila povoljnije cijene. To je
rezultiralo ve¢im izborom 1 pristupacnijim cijenama letova, §to je omogucilo viSe putovanja
zrakoplovima (Budi¢, Gasparovi¢, 2019). Takoder, po navodima autora Krajnovi¢ i dr.
(2014), razvoj tehnologije u zraénom prometu kljucan je faktor koji je rezultirao poveéanjem
brzine zrakoplova, smanjenjem operativnih troSkova i znatnim proSirenjem dostupnosti svih
dijelova svijeta. Kupovina avionskih karata nekada je za vecinu ljudi bila nedostizna i sam
proces pracenja i kupovine karata predstavljao bi veliki stres zbog cijena. U posljednjem
desetlje¢u kupovina avionskih karata promijenila se prisustvom dinamickog odredivanja
cijena kao i pruzenim moguénostima koje nude niskobudzetni avioprijevoznici. Pojava
niskotarifnih zrakoplovnih prijevoznika znatno je utjecala na rast i razvoj svjetskog turizma.
Njihov pristup poslovanju rezultirao je povecanjem koriStenja zra€nog prometa diljem
svijeta. Statistike pokazuju da raste broj korisnika niskotarifnih prijevoznika, posebno medu
turistima. Ti prijevoznici postali su popularan izbor zbog svojih povoljnih cijena, $to je

potaknulo veéi broj putovanja zrakoplovom u turisticke svrhe (Krajnovi¢ i dr., 2014). Sve
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¢esée je moguce naletjeti na vrlo niske cijene i dobre pogodnosti i to ¢ak i u razdobljima kada
putnici mogu i Zele putovati bez da moraju uloziti dodatne napore kako bi se prilagodili
odredenim terminima. lako se i sam raspored putovanja tijekom godine pomaknuo, sada se
upravo zbog pruzenih moguénosti, ali i samog modernog nacina Zivota, koji podrazumijeva
sve viSe online rada, moze putovati tijekom cijele godine i uzivati vie pogodnosti avionskih

karata i samih putovanja.

Prethodno spomenuta autorica Shepard (2019) u c¢lanku na temu ,,Algoritam iza cijena
avionskih karata i kako posti¢i najbolju ponudu“ daje i prijedloge za vrijeme i na¢in kupovine
avionskih karata kako bi se razumio nacin rada algoritma 1 iskoristile najvec¢e pogodnosti
kupovanja karata po najisplativijim cijenama. Za pocetak navodi vrlo bitnu stavku o kojoj
vecina ljudi ne razmislja na taj nacin, a to je da je karte najbolje pretrazivati u vremenskoj
zoni sjedista zrakoplovne kompanije koja pruza uslugu leta i to kasno u utorak ili rano u
srijedu. Ta dva dana pravo su vrijeme za kupovinu, kako navodi autorica, iz razloga sto
avioprijevoznici ve¢inom ponedjeljkom pustaju nove karte s niZim cijenama 1 mali postotak
ljudi odlucuje upravo tada pretrazivati i kupovati karte. Do utorka navecer i srijede ujutro
potraznja za kartama ¢e biti vrlo niska i1 cijene karata ¢e biti dodatno snizene do najnize
vrijednosti koja ¢e se taj tjedan ostvariti. Navodi kako ve¢ od srijede poslijepodne i prema
kraju tjedna veci postotak ljudi gleda i odlucuje se na kupovinu avionskih karata sto dovodi
do povecanja cijena. Takoder, vezano uz potraznju i cijenu, autorica zakljuuje da su
pocetkom mjeseca avionske karte najskuplje iz razloga $to veéina ljudi tada prima placu i
spremni su dio odvojiti za kupovinu istih. Autorica predlaze rezervaciju i kupovinu avionskih
karata na kraju mjeseca kao puno isplativiji izbor. Nastavno na prethodno receno, praksa je i
da se cijene karata, neovisno o potraznji, povecavaju zadnja tri tjedna pred let i to periodi¢no

iz tjedna u tjedan stoga je preporuka kupovati avionske karte vise od tri tjedna unaprijed.

Prethodno navedene prijedloge i pretpostavke moguce je pronaci unutar vise razlicitih izvora
1 kao takvi ve¢ su opce poznati i lako dostupni potencijalnim kupcima koji nastoje pametno
uloziti novac i pro¢i najisplativije moguce. Takoder, prijedloge autorice Shepard (2019)
moguce je samostalno steci iskustvom kupovine avionskih karata nakon odredenog vremena 1
broja putovanja. Svako novo putovanje, pracenje cijena karata, istrazZivanje O
aviokompanijama i prilagodavanje Zeljenim letovima donosi nove zakljucke i poboljsava
iskustvo putovanja. Nastavno na receno, funkcionalnost prijedloga autorice Shepard (2019),
autorica ovog rada pokusSala je provjeriti pracenjem cijena avionskih karata za relaciju Zagreb

(Hrvatska) — Géteborg (Svedska) za razdoblje od 6. veljaée do 23. veljae 2023. Prethodna
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iskustva kupovine avionskih karata autorice ovog rada za istu relaciju slazu se sa
prijedlozima autorice Shepard (2019) da cijene karata treba kupovati i do par mjeseci ranije
jer u posljednjih mjesec dana prije leta cijene pocinju postepeno rasti priblizavajuéi se
datumu polaska, no ni u tjednu i par dana pred let cijena karte ne mora nuzno biti dva do tri
puta veca, kako bi to ocekivali, ve¢ moze biti veéa od onih cijena koje su se ranije mogle
povoljnije ostvariti. Tablica 1. prikazuje usporedbe cijena avionskih karata i bitno za naglasiti
je da su datumi u tablici i vrijeme na odredene datume zapravo vrijeme kada se pratila cijena
karte za let koji je polazio 6. veljace i da su cijene navedene u tablici 1. sve jednake u smislu
da sadrze pocetan izbor povratne karte Zagreb — GOteborg ukljué¢ujuc¢i samo osobnu torbu bez

dodatne prtljage ili izbora sjedala i ostalih dodatnih usluga.

Iz tablice 1. moze se zakljuciti kako se cijena karte uistinu mijenjala iz dana u dan pa ¢ak i iz
sata u sat. Podaci iz tablice 1. dobiveni su pradenjem cijena letova unutar aplikacije
aviokompanije Ryanair i nisu pretrazivani u vremenskoj zoni sjedista zrakoplovne kompanije,

stoga zakljucak o promijeni cijena sukladno tom pokazatelju nije moguce ostvariti.

Tablica 1. Usporedbe cijena avionskih karata (1)

(izrada autorice prema vlastitom istrazivanju)

Datum pracenja Vrijeme pracenja Cijena karte
 28.11.2022. (ponedjeljak) ~ 16:07 182,58 €
29.11.2022. (utorak) 22:45 178,18 €
30.11.2022. (srijeda) 12:35 164,43 €
30.11.2022. (srijeda) 21:19 119,16 €
1.12.2022. (Cetvrtak) 22:44 139,81 €
2.12.2022. (petak) 11:31 129,29 €
6.12.2022. (utorak) 22:40 165,43 €
6.12.2022. (utorak) 23:31 176,43 €
7.12.2022. (srijeda) 12:16 177,93 €
9.12.2022. (petak) 13:22 142,68 €

Ono S§to je moguce zakljuciti je da se ista cijena u promatranih deset razli¢itih termina nije
niti jednom ponovila. Cijena od ponedjeljka 28.11.2022. godine od 182,58 € spustena je

tijekom utorka i dodatno dva puta do srijede navecer. Ovaj primjer potvrduje prijedloge
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autorice Shepard (2019), kao i1 to da se cijena karte ponovno povecala u Cetvrtak. Ve¢
spomenuta zanimljiva ¢injenica je i da se u srijedu cijena karte u periodu od nepunih devet
sati spustila za vise od 45 €, tj. za tre¢inu cijene. No unutar iste tablice vidljivo je i da je
cijena karte u utorak 6.12.2022. godine unutar jednog sata poveéana sa 165,43 € u 22:40 sati
na 176,43 € u 23:31 sati.

Prethodno navedena ¢injenica sada opovrgava navode autorice Shepard (2019) jer je cijena
karte na dan kada bi trebala padati narasla i to za punih 11 €. Navedeno ne mora znaciti da
pravilo kupovine karata utorkom i srijedom nije to¢no ve¢ pokazuje koliko su algoritmi
avioprijevoznika kompleksni i uistinu ih je teSko razumjeti i pratiti. Razlog zbog kojeg je
cijena karte povecana moze biti i zbog toga $to je autorica ovog rada prije provedenog
istrazivanja nekoliko puta kupovala karte za istu relaciju i mobilna aplikacija sadrzi njezine
podatke o pretrazivanjima 1 kupovini 1 algoritam ve¢ moze naslutiti sljede¢e korake pa nudi
personalizirane cijene ili je s druge strane potraznja u tom razdoblju naglo porasla pa se
cijena prilagodila na taj na¢in. Takoder, mogu¢ razlog moze biti i prethodno objasnjena

politika rezerviranja sjedala od strane avioprijevoznika.

Nadalje, tablica 2. koja je takoder nastala istrazivanjem autorice ovog rada prikazuje podatke
i cijene avionskih karata za jednaku relaciju kao i tablica 1. Zagreb (Hrvatska) - Goteborg
(Svedska) za razdoblje od 3. travnja do 13. travnja 2023. godine. Zanimljivost ove tablice je u
tome Sto prati razdoblje dva tjedna prije leta i razdoblje putovanja obuhvaca najveci krs¢anski

praznik Uskrs.

Tablica 2. Usporedbe cijena avionskih karata (2)

(izrada autorice prema vlastitom istrazivanju)

Datum praéenja Vrijeme praéenja Cijena karte
20.3.2023. (ponedjeljak) 18:46 179,36 €
22.3.2023. (srijeda) 12:19 164,98 €
23.3.2023. (Cetvrtak) 19:37 175,29 €
26.3.2023. (nedjelja) 21:25 182,56 €
29.3.2023. (srijeda) 18:12 187,43 €
30.3.2023. (Cetvrtak) 10:57 190,73 €
2.4.2023. (nedjelja) 20:43 228,19 €
3.4.2023. (ponedjeljak) 17:06 252,43 €

29



Po autorici Planini¢ (2023) razdoblje od Uskrsa do kraja 10. mjeseca gleda se kao ljetna
sezona letenja i tada s rastom potraznje rastu i cijene avionskih karata, a i opée je poznato da
su cijene karata u vrijeme prije i za vrijeme blagdana skuplje nego inace. Tako se iz tablice 2.
moze iScitati kako je cijena karte s uklju¢enom jednakom prtljagom od 20. ozujka do 3.
travnja, Sto je puna dva tjedna, porasla za vise od 70 €. Kao i u prethodnom pojasnjenju ispod
tablice 1. moguce je da je razlog ovom povecanju algoritam koji prepoznaje ponovnu
kupovinu i povijest pretrazivanja ali u ovom slucaju vjerojatnije je da je na poskupljenje karte
utjecao upravo praznik rada. Takoder kao i u tablici 1. vidljive su konstantne promjene cijena
iz dana u dan i to je joS jedan dokaz, vise puta navedenog, da cijena avionskih karata uvelike
ovisi o trenutnoj potraznji, faktoru popunjenosti kao i1 vremenu rezervacije odnosno kupovine

karte.

Jos neki od prijedloga autorice Shepard (2019) koji mogu olakSati cjelokupno iskustvo
kupovanja avionskih karata su telefonska rezerviranja sjedala ukoliko je to moguce za grupe
ljudi koje putuju zajedno. Agent aviokompanije ima bolji uvid u raspored dostupnih mjesta i
njihove cijene i moZe ponuditi puno bolju i isplativiju opciju nego algoritam preko web
stranice ili mobilne aplikacije. Takoder, uvijek se preporucuje koriStenje razli¢itih stranica i
aplikacija za pregled i rezerviranje letova koje nude usluge trazenja najisplativijih i
najjeftinijih ponuda za kupce. Kao $to je prethodno navedeno, sjedala se ne moraju odabrati
odmah prilikom kupovine karte, no onda je potrebno u zadnjih 24 sata prije leta, kada se
otvori mogucnost biranja sjedala, to uciniti kako bi se izabrala najbolja od preostalih
mogucnosti. Neke od preporuka koje daje i autorica Planini¢ (2023) su ukoliko se planira
putovanje vise od Sest mjeseci unaprijed dobro je znati da cijene karata ovise ¢ak 1 o sezoni.
Primjerice, ljetna sezona pocinje sa Uskrsom i traje do otprilike 10. mjeseca. Kao §to je ve¢
prethodno re¢eno u vrijeme blagdana primjenjuje se pravilo ve¢e potraznje koje uzrokuje i
povecanije cijena kako bi se zadovoljila veéa dobit. Sto se ti¢e zimske sezone autorica navodi
da zimska sezona, s izuzetkom perioda blagdana, ima manji broj letova pa tako i niZe cijene i
aviokompanije provode promotivne akcije i kampanje s ograniCenim vremenom i brojem
karata. Ukoliko se putovanje planira ovakve preporuke su vrijedne provjere i koristenja. I za
kraj neke od jednostavnijih preporuka autorice Planini¢ (2023) su kombiniranje datuma.
Ukoliko putnik nije strogo uvjetovan terminima leta kombiniranje datuma polaska i povratka
moze uvelike smanjiti troskove karte. S druge strane postoji tzv. ,,pravilo nedjelje koje
govori o tome da ukoliko se nedjelja obuhvati u vrijeme boravka na odredenoj destinaciji

cijena karte moze biti nesto niza nego da se npr. putuje u nedjelju ili vraca u nedjelju. Takoder
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i boravak duzi od tri dana moZe utjecati na cijenu karte kao i odabir prtljage. Na cijenu karte
utjeCe i prtljaga pa su tako karte koje ukljucuju osobnu prtljagu (mali ruksak) i ru¢nu prtljagu
(mali kofer) uvijek jeftinije od opcije predane prtljage (veliki kofer). Sve navedene preporuke
za naCine pracenja cijena avionskih karata vjerojatno su isplanirane i od strane
avioprijevoznika kako bi svoje proizvode i usluge mogli pruziti zainteresiranim kupcima i

zaklju¢no kako bi ostvarili prethodno odredene ciljeve i dobiti.

4.4. Dobrobiti dinami¢kog odredivanja cijena za potrosace i okolinu

Prema autorima Wittman i Belobaba (2019) novi standardi i algoritmi za odredivanje cijena
avionskih karata mogli bi dovesti do puno vecih prihoda, a samim time 1 profita za zracne
prijevoznike Sto je najve¢i benefit koji je moguce ostvariti. S druge strane benefiti
dinamic¢kog odredivanja cijena za potrosace su takoder znacajni 1 vrlo Siroki. PotroSa¢ima su,
kao Sto je vidljivo na slikama 6. i 7., dinamickim odredivanjem cijena avionske Kkarte
dostupnije jer prosjecna cijena karata opada. Personaliziranijim ponudama za pojedine kupce
ostvarivat ¢e se bolje ponude i potraznja ¢e samim time rasti. Ulaganje u tehnologiju danas je
neizbjezno ukoliko se zeli vidjeti napredak u bilo kojoj sferi poslovanja a upravo ona
omogucuje ovakav razvoj i win-win rezultate. Ukoliko su kupci zadovoljni ponudama i
vracaju se i ulazu svoje vrijeme 1 novac bit ¢e zadovoljni 1 pruzatelji usluga jer ¢e im profit

rasti.

Sto se ti¢e Republike Hrvatske prema navodima autora Budi¢ i Gagparovié¢ (2019) analiticka
evaluacija prometa ukazuje na kontinuirani rast zra¢nog prometa, koji ¢e se prema
oc¢ekivanjima i nastaviti. Ovaj rast vidljiv je u svim aspektima, ukljucujuci povecanje broja
putnika, broja odrediSta i prisutnosti avioprijevoznika. lako je predvideni rast pozitivan, stalni
porast namece i pitanja o odrzivosti, kako u vezi s prate¢om infrastrukturom, tako i s
utjecajem na okoli§. Po navodima autora, tijekom posljednjih godina, rast nije zabiljezen
samo u prometnom sektoru, ve¢ i u segmentu izgradnje infrastrukture. Takoder, autori se
osvréu i na europske trendove koji se pojavljuju i u Hrvatskoj, a to je rast prisutnosti
niskobudzetnih zrakoplovnih prijevoznika. Njihovo poslovanje temelji se primarno na
smanjenju troSkova kako bi se omogucile nize cijene avionskih karata. Osim sto utjeCu na
rast broja putnika, navedeni avioprijevoznici odgovorni su i za pros$irenje turisti¢kih trzista iz

kojih dolaze putnici. Prema navodima autora Petrovic i Petrovi¢ (2015) prisutnost
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niskobudzetnih avioprijevoznika danas rezultat je fleksibilnosti zracnog prometa,
globalizacije, kao i konstantnog razvoja i upotrebe informacijskih tehnologija. Niskobudzetni
avioprijevoznici poput Ryanaira mogu si priustiti niske cijene aviokarata upravo zbog toga
Sto koriste samo jednu vrstu zrakoplova i operativne troskove time maksimalno snizavaju. Za
odrzavanje svojih zrakoplova potrebni su im mehanicari obuceni samo za to. S druge strane
nije im potrebna ni velika koli¢ina zaliha dijelova opet iz razloga $to posjeduju samo jednu

vrstu zrakoplova.

4.5. Utjecaj pandemije COVID-19 na profit avioprijevoznika

Pandemija virusa COVID-19 od samog svog zaetka upozoravala je na drastiéne promjene u
ekonomskim, financijskim, drustvenim, kulturnim i svim drugim sferama. Kako navodi
autorica Mami¢ Sacer (2021) razvoj zrakoplovne industrije utjeCe na kompletan razvoj
gospodarstva i ,,zaposljava veliki broj ljudi te participira u stvaranju znacajnog udjela bruto
drustvenog proizvoda“ (Mami¢ Sacer, 2021:61). Rad autorice Mami¢ Sacer (2021) prikaz je
rezultata istrazivanja financijske fleksibilnosti avioprijevoznika za vrijeme pandemije
COVID-19. Vrlo bitna ¢injenica koju navodi autorica je da na poloZaj avioindustrije utjece
jako puno ¢imbenika osim same cijene goriva, koju veCina smatra glavnim razlogom svih
poskupljenja, a to su izmedu ostalog elementarne nepogode, razliCite promjene politickih
situacija, ratna razaranja, pa tako i pandemije poput koronavirusa. Pojavom pandemije
koronavirusa organizacije odgovorne za njezino suzbijanje donijele su razli¢ite mjere koje su
utjecale na promjene u svjetskom gospodarstvu. Zrakoplovna industrija dozivjela je probleme
s likvidno$¢u, financijskom fleksibilnoS¢u i ostvarenjem profita koje su drzave pokusale
smanjiti razli¢itim potporama za prevladavanje novonastale krize, a avioprijevoznici su bili
jedan od temeljnih sudionika u transportu lijekova i zaStitne opreme za suzbijanje
koronavirusa. Autorica kao jedan od indikatora pogorSanja navodi pokazatelj opadanja
drugog tromjese¢ja 2020. godine rezultiraju¢i ostvarenom jednom cetvrtinom letova od

ukupno planiranih u proslim razdobljima. Sli¢no se odvilo i na globalnoj razini.

Koristec¢i podatke Medunarodne udruge za zra¢ni promet (IATA - International Air Transport
Association) autorica je zakljuéila kako se najveé¢i pad prometa u travnju odvio zbog

obustave prometa. Podatke prikupljene od IATA navedena autorica stavila je u tablicu gdje je
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vidljivo da se u travnju 2020. zabiljezio najveéi pad prodaje putnickih karata od 93,4% u
odnosu na travanj 2019. godine (vidljivo u tablici 3.). Trend pada prodaje putnic¢kih karata
uocen je globalno. Pandemija koronavirusa sluzbeno je zapocela 30. sije¢nja 2020. godine Sto
je takoder moguce uociti u tablici 3. jer su svi naredni mjeseci ostvarivali nesrazmjerno veliki
pad osim sijecnja navedene godine u usporedbi sa prethodnom godinom. Kao S§to je i
prethodno istaknuto i §to se moze iScitati iz tablice 3. najveé¢i pad prodaje avionskih karata

bio je prisutan u prva dva tromjesec¢ja 2020.godine.

Tablica 3. Promjena prodaje putnickih karata u 2020. u odnosu na 2019. godinu
(Mami¢ Sacer, 2021:65)

% povecanje ili smanjenje prodaje putnickih karata

=

+24
-14,1
-52,9
- 93,4
-91

- 86,5
- 79,8
- 75,3
-72,8
- 70,6
- 70,3
- 69,7

© © AN of O &~ W N

=
IS

lako pandemija koronavirusa i dan danas nije u potpunosti zavrsena, Svjetska zdravstvena
organizacija (2023) je nakon neSto viSe od tri godine, u 5. mjesecu 2023. godine oznacila
kraj, ne pandemije, ve¢ globalne hitne situacije koju je pandemija prouzrocila. Navode kako
su izdane i bit ¢e dodatno razradene mjere i preporuke o tome kako dugotrajno Zzivjeti sa i
utjecati na COVID-19. S tim re¢enim, Drzavni zavod za statistiku (2021) (DZS) u priopéenju
iz 2021. godine navodi kako je ,,u rujnu 2021. ukupan promet putnika u hrvatskim zracnim

lukama iznosio 912 tisuca ili 336,0% viSe nego u rujnu 2020., kada je ostvaren promet od
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samo 209 tisuca putnika zbog Sirenja bolesti COVID-19. Za usporedbu, u rujnu 2019.
ostvaren je promet od 1 494 tisue putnika. U rujnu 2021. ostvareno je 61,0% prometa

putnika iz rujna 2019.* (Drzavni zavod za statistiku, 2021).

Podaci navedeni u tablicama 4. i 5. prikupljeni su istrazivanjem priopéenja Drzavnog zavoda
za statistiku od strane autorice ovog rada. U obje navedene tablice vidljiv je enorman pad
ukupnog broja putnika i ukupnog broja slijetanja i polijetanja zrakoplova u zraénim lukama iz
2019. godine u 2020. godinu. Kao $to je ve¢ navedeno razlog tome je bila isklju¢ivo pojava

pandemije COVID-19 i zabrana prometa koja se provodila.

Tablica 4. Usporedba podataka zra¢nog prijevoza od 2019. do 2022. godine u Republici

Hrvatskoj (izrada autorice prema priopéenjima DZS)

Ukupan promet putnika (u broju

Razdoblje . Ukupan promet tereta (u tonama)
putnika)

rujan 2019. 1494 000 **

rujan 2020. 209 000 663

rujan 2021. 912 000 849

rujan 2022. 1373000 899

** podatak nije pronaden

Usporeduju¢i dane podatke moguce je zakljuciti i koliko velike financijske gubitke su
ostvarivale aviokompanije uzrokovane navedenim smanjenjima. Jednako tako moguce je
zakljuditi i da se ti gubitci nisu mogli do danas$njeg dana nadoknaditi u ve¢oj mjeri uzeéi u
obzir da su aviokompanije dozivjele velike gubitke zatvaranjem samih zra¢nih luka i svih
djelatnosti u njima, ispla¢ivanjem placa zaposlenicima kada nisu ostvarivali ocekivane
prihode i koje su na kraju morali otpustati, pa i kasnije sa snizavanjem cijena letova kada su
na snagu dosla dopustenja kako bi privukli i ohrabrili ljude da ponovno putuju. U tablici 4. se
moZe uociti kako je ukupan promet putnika iz 2020. u 2021. porastao za viSe od 300%, dok je
iz 2021. u 2022. godinu porastao za 50%. Nadalje, ukupan promet tereta je iz 2020. u 2021.
godinu porastao za skoro 30%, a iz 2021. u 2022. godinu za skoro 6%.
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Tablica 5. Ukupan broj slijetanja i polijetanja zrakoplova u Republici Hrvatskoj u razdoblju

0d 2019. do 2022. godine (izrada autorice prema priop¢enjima DZS)

Ukupan broj slijetanja i polijetanja

Razdoblje

zrakoplova
rujan 2019. 15272
rujan 2020. 6 645
rujan 2021. 13 270
rujan 2022. 14 287

Takoder, u tablici 5. vidljivo je 1 da je ukupan broj slijetanja i polijetanja zrakoplova biljezio
rast od 100% iz 2020. u 2021. godinu, kao i rast od skoro 8% iz 2021. u 2022. godinu. Rast
koji se nakon 2020. godine biljezi u svim navedenim podru¢jima jednak je rastu koji se iz
godine u godinu ostvarivao i prije pandemije i to ukazuje na povratak na¢inu funkcioniranja u
oCekivanim uvjetima. Odredivanje cijena avionskih karata od tada funkcionira ponovno na
drugaciji nacin nego S§to je prije pandemije to bio slu¢aj iz razloga §to aviokompanije
povecanjem cijena nastoje povratiti izgubljene prihode, ali i pratiti sveukupno povecanje koje

je prisutno u svim industrijama.
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5. Rasprava

Dinamicko odredivanje cijena suvremen je i sofisticiran pristup u upravljanju cijenama gdje
su glavni preduvjeti i pocetne tocke za implementaciju podaci ponude i potraznje i analiza
stalno promjenjivih trzi$nih uvjeta. Njegova mo¢ je i u tome Sto predlaze cijene za proizvode
i/ili usluge na temelju prethodno odredenih skupova pravila i parametara. Kako bi se uspjesno
proveo dynamic pricing bitno je komunicirati s trenutnim i potencijalnim kupcima kako bi se
analizama 1 izraCunima doSlo do rjeSenja koja ¢e dovesti do zadovoljnih kupaca i u konacnici

do povecanja prihoda.

Aviokompanije, kroz koncept dinami¢kog odredivanja cijena, mogu prilagoditi cijene svojih
karata u stvarnom vremenu kako bi maksimizirale svoj prihod i optimizirale popunjenost
letova. To je posebno vazno u konkurentnom okruZenju zranog prijevoza gdje se cijene
Cesto mijenjaju i ovise 0 sezonalnosti, ponudi i potraznji i mnos§tvu drugih ¢imbenika. Sustavi
razli¢itih aviokompanija uvelike se razlikuju, ali na kraju se svode na jednake ciljeve. Ono sto
dinamicko odredivanje cijena uz pomo¢ umjetne inteligencije i strojnog ucenja postize,
stru¢njaci bez razvoja tehnologije ne bi bili u mogucénosti izraunati ni u priblizno jednakom
vremenskom roku. Umjetna inteligencija je do te mjere razvijena da moze predloziti rjeSenja
koja su ljudima nevidljiva ili neshvatljiva, a kada se izraCunaju uvelike olakSavaju suvremeno

poslovanje.

Ciljevi istrazivanja ovog rada bili su prvenstveno prikazati i razjasniti pojam dinamickog
odredivanja cijena te pokazati njegov Vveliki utjecaj na cijene avionskih karata. U radu je
prikazana sve veca vaznost dinami¢kog odredivanja cijena i prisutnost u svim industrijama
Sto ukazuje na to da ovaj pristup ima vrlo pozitivne ishode 1 da njegovo Sirenje znaci ulaganje
u tehnologiju, analiziranje trziSta i komunikaciju s potrosaima §to poslovnim subjektima
omogucava razvoj i povecanje prihoda. Kao i u svemu, dinami¢ko odredivanje cijena ima i
negativnih strana koje se viSe mogu shvatiti kao opasnosti koje se mogu dogoditi, ali i na koje
se moze, na neki nacin, lako utjecati i rijeSiti. Sam primjer avionskih karata i njihovih
elemenata ukazuje na to koliki raspon dinamicko odredivanje cijena ima i u kojemu moze
svakodnevno, ovisno o razli¢itim ¢imbenicima, utjecati na promjene u cijenama. Upravo to je

i vidljivo u vlastito provedenom istrazivanju autorice prikazanom kroz rad.
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Glavna istrazivacka pitanja na koja se trazio odgovor bila su $to i kako utjece na dinamicko
odredivanje cijena avionskih karata, te kako se isto provodi i s kojim posljedicama. Kao $to je
I prethodno re¢eno, koriStenje sofisticiranih algoritama i razli¢itih metoda kako bi se
analizirali ¢imbenici poput potraznje, vremena kupovine, sezonalnosti, konkurencije i
opcenito ekonomskih kretanja, poput promjena u tecajevima valuta i politickih dogadaja,
dovode do odgovarajué¢ih cjenovnih odluka. Koristenjem tih podataka aviokompanije mogu
predvidjeti buduénost i optimizirati cijene. Posljedice koje nastaju mogu se podijeliti u
pozitivne 1 negativne. Pozitivne bi predstavljale moguc¢nost maksimiziranja prihoda i
profitabilnosti, kao i bolje iskoriStavanje kapaciteta, povecanje popunjenosti letova i bolje
prilagodbe svakodnevno promjenjivim trziSnim uvjetima. Negativne posljedice ve¢inom se
usmjeravaju na negativne reakcije potencijalnih kupaca zbog neocekivanih promjena cijena
koje mogu dovesti do nezadovoljstva i gubitka lojalnosti prema odredenoj aviokompaniji. S
druge strane, povjerenje potroSaca moZze se umanjiti i precestim i prevelikim mijenjanjem
cijena te izazvati dojam nestabilnosti aviokompanije. Odgovor na postavljena istrazivacka
pitanja vodi u smjeru da dinami¢ko odredivanje cijena zahtjeva ravnoteZu izmedu
optimizacije prihoda i1 zadovoljstva potrosata kako bi bilo viSe pozitivnih posljedica
djelovanja. Negativne posljedice mogu se smanjiti povecanom transparentno$¢u i
komunikacijom s potencijalnim kupcima o cjenovnim politikama, a smanjenje negativnih

posljedica moze uvelike povecati prihode.

Kroz rad se istiCu glavne specifi¢nosti Cije pravilno implementiranje strategiji dinamickog
odredivanja cijena omogucava povecanje prihoda i profitabilnosti u avioindustriji. Jednako
tako razliCiti sektori mogu primijeniti slicne principe kako bi optimizirali cijene 1 povecali
prihode. Neki od nacina na koje se drugi sektori mogu ugledati na avioindustriju su detaljna
segmentacija trziSta kako bi se razumjele potrebe razli¢itih skupina potroSaca, kao i pracenje
ponude i potraznje na nacin da kada se registrira povecana potraznja za odredenim
proizvodom ili uslugom, povecéavaju se cijene kako bi se povecali prihodi. Nadalje, koriStenje
naprednih analitickih alata i softvera za analize podataka kako bi se donijele brze, tocne 1
relevantne odluke o cijenama, te pracenje cijena konkurencije kako bi se prilagodili 1 ostali
konkurentni na trzistu. Hotelska industrija je primjer u kojem bi se principi dinamickog
odredivanja cijena koji se koriste u avioindustriji uspjeSno mogli primjenjivati. Hoteli bi
mogli segmentirati svoje trziSte prema razliCitim kategorijama putnika koji rezerviraju
smjestaj (npr. turisti, poslovni putnici, obitelji, sudionici konferencija i slicno). Kategorije

putnika razlikuju se prema potrebama i preferencijama koje imaju tijekom svog boravka.

37



Takoder, pracenjem popunjenosti smjeStajnog kapaciteta moguée je prilagoditi i cijene
preostalih slobodnih jedinica te ukoliko je potraznja visoka cijene bi povecanjem utjecale i na
maksimiziranje prihoda. Nadalje, u razdoblju niske potraznje i popunjenosti odredeni popusti
I posebne ponude pomogli bi privlaéenju dodatnih gostiju, Sto bi utjecalo na povecéanje
potraznje I ponovno na povecanje prihoda. Kona¢no, pracenje konkurencije utjeCe na

konkurentnost i moguénost Sirenja vlastitih ponuda i poveéanje potraznje.

Istrazivacka pitanja ¢iji su odgovori pomogli u stvaranju ovog rada pokazala su se vrlo
jednostavnima 1 lakim za razumijevanje. No, pronalazak odgovarajuce literature koja ¢e dati
odgovore na njih predstavljala je djelomicna ograni¢enja. Literatura prvenstveno temeljena
na dinamickom odredivanju cijena vrlo je sazeta i1 ve¢inom strana, dok su se dinamickim
odredivanjem cijena na primjeru avionskih karata do danas ve¢inom bavili tehnoloski
strucnjaci ¢ije su glavne zadade analiziranje baza podataka, kao 1 odrzavanje sustava i
usporedba podataka S§to se upravo i1 odvija u samom dinami¢kom odredivanju cijena.
Potrebno je proSiriti dostupnu literaturu i produbiti istrazivanja dinamickog odredivanja
cijena u razli¢itim sektorima. Takoder, pozitivno je i Sto se danas osim putem znanstvenih
istrazivanja zakljucci 1 rjeSenja donose 1 u svakodnevnom radu razliitih agencija, udruga i
organizacija koji se bave privatnim istrazivanjima za vlastite tvrtke 1 industriju u kojoj
posluju te se na taj na¢in mnostvo informacija temeljenih na stvarnom iskustvu moze pronaci
u njihovim izvjeStajima. Nakon provedbe ovog istrazivanja, mogucnosti za daljnja
istrazivanja na ovu temu su brojne. Moguce je produbiti analizu konkretnih algoritama za
dinamicko odredivanje cijena i istraziti njihovu primjenu u avioindustriji i u drugim
industrijama. Takoder, moguce je usporediti razliCite pristupe dinamickog odredivanja cijena
1 analizirati njihovu u€inkovitost kao 1 primjenjivost u razli¢itim trziSnim uvjetima. Konacno,
ovaj rad doprinosi boljem razumijevanju pojma 1 strategije dinamickog odredivanja cijena
kao i primjene u avioindustriji. Donosi prakti¢ne zakljucke i prijedloge koji mogu doprinijeti
daljnjem proucavanju dinami¢kog cjenovnog modela, kao i analizama trziSta zracnog

prometa.
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6. Zakljucak

Unato¢ tome §to je bilo potrebno dugotrajno razdoblje da bi se shvatilo i primijenilo
dinamicko odredivanje cijena, danas je ono prisutno u gotovo svim sektorima industrije.
Znacajno doprinosi modernim poslovnim praksama i klju¢nim ciljevima, poput ostvarivanja

maksimalne profiti i zadovoljstva kupaca..

Dynamic pricing tehnologijom moze dovesti do velikih napredaka u razvoju poslovanja i
potrebno je dodatno istraziti Sire mogucénosti koje nudi. U radu su prikazane kljucne
karakteristike dinamiCkog odredivanja cijena, kao 1 primjeri te prednosti i1 nedostatci
implementacije. Takoder, dynamic pricing moze uvelike pomo¢i i u Kriznim situacijama kao i
u poboljSanju samog nacina poslovanja 1 odnosa s kupcima. Moze smanjiti zalihe i otpad,
prilagoditi poslovanje zakonskim regulativama, uskladiti ponudu trzi$nim uvjetima kao i
personalizirati korisnicko iskustvo. Sve navedeno vrlo je vazno u suvremenom poslovanju
kako bi se ostvarili glavni ciljevi poput optimizacije poslovanja, povecanja prihoda i

odrzavanja konkurentnosti.

Transformacija cijena u realnom vremenu postaje klju¢na, potaknuta rastucom
konkurencijom koja namece neprekidan napredak 1 brzu integraciju inovacija.
Razumijevanjem mehanizma dinamickog odredivanja cijena, tvrtke i potrosaci ostvaruju
raznolike prednosti koje obogacuju njihovo iskustvo i povecavaju zadovoljstvo. Kao Sto je
kroz rad i navedeno, prvenstveno, ispravno razumijevanje strategije dinami¢kog odredivanja
cijena, a onda i odgovaraju¢a implementacija u odredeno poslovanje moze dovesti do
znacajnih napredaka kao i do vec¢ih pogodnosti za potrosace koji takoder razumiju i prate

nacine funkcioniranja dinamickog odredivanja cijena.
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