Wptyw aliansu na dziatalnos¢
marketingowg LOT-u

Polskie Linie Lotnicze LOT S.A. Swiadczg ustugi w dziedzinie
przewozow lotniczych i chcgc podnies¢ swojg pozycje na rynku
miedzynarodowym rozpoczety rokowania o wspétpracy z innymi
liniami lotniczymi. Podstawowg ustugg linii lotniczej jest
przew6z, drogg lotniczg, pasazera z punktu A do punktu B.
Chcac jednak aby pasazerowie postrzegali dane towarzystwo jako
jedno z najlepszych, oferta nie moze ograniczy¢ sie do kilku
punktéw w kraju lub na Swiecie. Towarzystwo chcgc przebi¢
oferty konkurencji powinno zagwarantowal pasazerowi mozliwie
najdogodniejsze 1 najtansze potaczenie na dowolnej
miedzynarodowej trasie. Biorac pod uwage liczbe samolotéw
bedgcych w eksploatacji LOT-u, pordéwnujac ja do innych
towarzystw, polski przewoznik nie mégt zaoferowal szerokiego
wachlarza potgczen swoim klientom. I to wtasnie byt podstawowy
powdéd dla ktérego LOT rozpoczat starania o zawarcie porozumien
z jednymi z najwiekszych towarzystw na Swiecie.

Wybor American Airlines podyktowat* fakt, ze towarzystwo to
mimo posiadania jednej z najwiekszych flot na Swiecie, tzn.
670 samolotdéw, dla pordwnania LOT ma ich 28, w bardzo matym
stopniu obecne jest na rynku europejskim. W tym przypadku
wspbéipraca powinna okaza¢ sie korzystna dla obu stron,
poniewaz dzieki niej amerykanie nie angazujgc wysokich $rodkéw
wzmocnié¢ powinni swoja pozycje w Europie, natomiast LOT bedzie
mégt rozszerzy¢ swojg oferte potaczen o niemal wszystkie
miasta USA. Dodatkowg korzyscig dla LOT-u moze byc¢ fakt
obstugiwania przez American Airlines najwiekszej liczby
potaczenr w Ameryce Srodkowej oraz Potudniowej. W samych
Stanach Zjednoczonych American Airlines ustepuje jedynie
innemu towarzystwu amerykanskiemu, tzn. Delta. Wspédipraca
umozliwita zredukowa¢ koszt oraz pozyska¢ nowych klientéw —
pracownikéw amerykanskich instytucji panstwowych podrézujgcych
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do Polski w celach stuzbowych. Stato sie tak, poniewaz zgodnie
z amerykanskim prawem urzednicy korzystajacy z ustug
amerykanskiego przewoznika otrzymujg zwrot kosztéw za podréz.
Uwzgledniajgc wspélne obstugiwanie przez LOT i AA potgczen
przez Atlantyk osoby te automatycznie wybierajg tych
partnerdéw. Korzy$ci sg obustronne, poniewaz zaréwno LOT jak i
AA uzyskujg nowych pasazeréw natomiast klienci otrzymuja
bardziej korzystng oferte. Wraz ze wzrostem konkurencyjnosci
ustug spadajg koszty zwigzane z dziatalno$cig a takze wzrasta
wypetnienie miejsc.

Podstawowg korzyscig dla uczestnikdéw porozumienia bedzie
rozszerzenie sieci potaczen przez co wzrosng¢ powinna
atrakcyjnos¢ oferty. Koordynacja rozktadow lotdédw powinna
zapewni¢ pasazerom wygodne potaczenia pomiedzy poszczegdélnymi
krajami. Towarzystwom umowa taka powinna umozliwié¢ maksymalne
wykorzystanie zdolnosci przewozowych. Bardzo wazne jest
ujednolicenie standarddw obstugi pasazeréw tak, aby klient
korzystajgc z wustug jednego uczestnika automatycznie
rozpoznawat pozostatych.

Przystgpienie do aliansu umozliwi¢ powinno uczestnikom
transfer umiejetnosci oraz doswiadczen. LOT przystepujgc do
umowy uzyska dostep do jednego z najlepszych na Swiecie
Centréow Szkolenia Personelu, ktorego wtascicielem jest AA.
Organizacja wspdlnych ¢wiczeh oraz wymiana doswiadczen utatwic
powinna walke o potencjalnych klientow. Wspétdziatanie kilku
towarzystw umozliwié¢ powinno wieksze oddziatywanie na firmy
zaopatrujgce towarzystwa w rézne produkty. Wspdlna dziatalnos¢
techniczna, kupowanie paliwa, cze$Sci zamiennych, cateringu
daje mozliwos¢ wynegocjowania lepszych, korzystniejszych cen
co ma bezposSrednie przetozenie na finanse firm. Uczestnicy
aliansu poprzez oferowanie swoich ustug na bardzo wielu
rynkach bedg mogli mniej bolesnie odczuwal wojny cenowe
pokrywajgc straty na jednym potgczeniu zyskami z innych.

Dla LOT-u podpisanie porozumien z wymienionymi wczes$niej
towarzystwami byto bardzo waznym posunieciem, poniewaz dzieki



min LOT zyskat jednych z najwiekszych sprzymierzencéw w walce
o klienta. Wspétpraca z AA umozliwita w jeszcze wiekszym
stopniu zréznicowa¢ oferte cenowg na potaczeniach atlantyckich
oraz ostabi¢ dziatania konkurencji ze strony United oraz
Delta. Natomiast podpisanie umowy z British Airways oddalito
grozbe kolejnej wojny cenowej na potagczeniach z Wielka
Brytania. Z taka wojng mielismy do czynienia w potowie lat 90-
tych czego wynikiem byty straty finansowe po obu stronach.

Kolejna korzy$cig wynikajgca z wspdétdziatania jest mozliwos¢
przedstawienia szerszej oferty taryfowej poprzez wspdlne
ustalanie cen na danych potaczeniach. Jest to bardzo wazne dla
polskiego przewozZnika, poniewaz biorgc pod uwage jego
sytuacje, wystepujgc samodzielnie na rynku w wielu przypadkach
mégtby by¢ skazany na przegrang. Alians powinien zapewnic
lepsze wykorzystanie mozliwosci przewozowych bez koniecznos$ci
traktowania ceny jako gtéwnego elementu w walce o klienta.
Jednak zawarcie aliansu nie zawsze chroni przed konkurencjg.

Podpisanie porozumien powinno mie¢ takze ogromny wptyw na
wykorzystywane przez LOT sposoby dystrybucji ustug, ktére
przedstawitem we wczesniejszym rozdziale mojej pracy. LOT
dystrybuuje swoje ustugi za poSrednictwem jednego z
najwiekszych europejskich systeméw jakim jest Amadeus START
natomiast American Airlines wykorzystuje system SABRE. Dzieki
wspOtpracy oferta polskiego przewoznika dostepna bedzie
zaréwno w systemie europejskim jak i w jednym z najwiekszych
systeméw Swiatowych, ktérym jest wtasnie system SABRE.
Wspdétpraca z American Airlines, British Airways i Deutsche BA
utatwié¢ powinna dostep do przedstawicielstw tych towarzystw w
roznych krajach oraz do wspdétpracujgcych z ich biurami
agencyjnymi. Korzysci dla LOT-u powinny by¢ dwojakie. Przede
wszystkim polski przewoznik mégtby zaoszczedzié¢ pokaZne kwoty,
ktére musiatby przeznaczy¢ na budowe wtasnych biur a takze
jego oferta bytaby dostepna w ogromnej 1liczbie biur
agencyjnych, nawet tam, gdzie prawdopodobnie bez tych
porozumien nigdy by nie dotarta. Fakt, ze AA jest drugim co do



wielkoSci towarzystwem na rynku amerykanskim pozwala
przypuszcza¢, ze oferta LOT-u dostepna bedzie niemal na catym
terytorium USA zardéwno za posrednictwem biur AA jak i
wspotpracujgcych agentdédw. Podobna sytuacja powinna byc¢ takze
na rynku europejskim, poniewaz British Airways wraz ze
wspbétpracujacymi liniami lokalnymi uznawany jest za najwieksze
towarzystwo na naszym kontynencie.

Porozumienia podpisane z wymienionymi wczes$niej towarzystwami
sg umowami dwustronnymi 1 w zwigzku z tym LOT bedzie musiat
udostepni¢ tym przedsiebiorstwom wtasne kanaty dystrybucji.
Niesie to ze sobg niebezpieczenstwo, ze klienci wybiorg oferte
wiekszego, bardziej prestizowego, lepiej znanego i1 kojarzonego
towarzystwa. Niemniej potencjale korzy$ci dla polskiej firmy,
wynikajgce z uméw, sg tak ogromne, ze powinny zneutralizowad
gtosy niecheci a takze spowodowac, ze zamiast zagrozen
widoczne beda dodatkowe mozliwo$ci rozwoju i ekspansji.

Wszystkie wymienione wczesSniej korzy$ci wynikajace z zawarcia
aliansu powinny zosta¢ zwielokrotnione przez wspdélne dziatania
promocyjne. Wykorzystanie doswiadczen poszczegdlnych
uczestnikow porozumienia powinno wzmocni¢ ich pozycje
konkurencyjng oraz zminimalizowac¢ ryzyko zwigzane z
opracowywaniem nowych akcji promocyjnych na wszystkich
rynkach. Przystepujgc do aliansu prestiz, zaufanie oraz image
polskiego przewoznika powinny ulec ogromnej poprawie. Wigze
sie to z tym, ze zardéwno agenci jak i klienci bedg starali sie
korzysta¢ z ustug ustabilizowanego, cieszgcego sie dobrg
opiniag oraz tanszego przewoznika. Poza tym wizerunek
mniejszych konkurentéw zawsze bedzie gorszy w pordownaniu z
image wielkiego przewoZnika, tzw. “global carriera”. Dla LOT-u
najwiekszg korzyscig powinny by¢ wieloletnie doswiadczenia
partneréw wynikajgce z tego, ze na zachodzie wolny rynek
funkcjonuje od wielu lat. Natomiast polski rynek otwarty
zostat dla konkurencji na poczatku lat 90-tych i dlatego LOT
popetnit rézne btedy przy opracowywaniu dziatan promocyjnych.
Dzieki umowom LOT, nie ponoszac duzych kosztéw zwigzanych z



reklamg, bedzie mégt zaistnied na rynkach swoich partnerdw a
ich umiejetnosci wykorzysta¢ do wspdlnych dziatan.

W Europie polski przewoznik jest znany ale mozna przypuszczad,
ze dzieki wspétpracy z British Airways oraz Deutsch BA jego
znaczenie oraz rozpoznawalno$s¢ powinny w znacznym stopniu
wzrosngc¢. Umowy powinny poméc przy opracowywaniu akcji
promocyjnych przeprowadzanych na rynkach partneréw, poniewaz
przedsiebiorstwa te najlepiej znajg wtasne rynki i dzieki temu
potrafig dobra¢ najbardziej adekwatne do potrzeb rynku
elementy marketingu — mix. Bardzo korzystnym oraz tatwym w
realizacji wydaje sie reklamowanie na wtasnym rynku
macierzystych krajow partneréw. Taki zapis w umowie powinien
przynies¢ ogromne korzysci finansowe dla LOT-u, poniewaz
przeprowadzenie akcji promocyjnej na rynkach zachodnich jest
nadal duzo drozsze od kampanii realizowanych w Polsce.

Najtrudniejszym wydaje sie zintegrowanie oraz ujednolicenie
systeméw Frequent Flyer, tzn. programéw promujgcych pasazeréw,
ktorzy czesto korzystajg z ustugi danego przewoznika. LOT, w
pordwnaniu z partnerami, wykorzystuje ten sposdéb promocji
swoich ustug program od niedawna, podczas gdy na zachodzie od
dawna jest to jeden z podstawowych elementéw walki o klienta.
Powoduje to, ze system bonusdéw oferowanych przez polskiego
przewoznika jest do$¢ ubogi, patrzac na oferte innych
towarzystw. Wydaje sie jednak niemozliwym aby partnerzy LOT-u
zrezygnowali z czesSci swoich pakietdéw, dostosowujgc wtasng
oferte do oferty polskiej. Dla LOT-u przejscie na standardy
partnerdw moze okaza¢ sie zbyt duzym krokiem naprzdéd, ktdrego
efektem mogg by¢ ogromne obcigzenia finansowe wywo*ane nowymi,
niestosowanymi dotychczas przez polskiego przewoznika,
specjalnymi ustugami oraz upustami cenowymi. Mogtoby to w
ekstremalnym przypadku doprowadzi¢ do catkowitej
nieoptacalnosci lotéw w wyniku czego LOT mégtby nawet przestad
istniec.

Wynikiem doktadnego opracowania warunkdéw umowy powinno by¢
uzyskanie silnej pozycji na rynku, rozszerzenie siatki



potgczen oraz redukcje kosztéw u wszystkich uczestnikéw
porozumienia. Dzieki temu wszyscy uczestnicy aliansu powinni z
wiekszg tatwoscig zdobywad nowych pasazerdw oraz umocnié¢ ich w
przekonaniu, ze wybrali najlepszg firme Swiadczaca ustugi
lotnicze. Klient bowiem nie tylko ptaci i leci, lecz réwniez
reklamuje ustugi z ktdérych korzystat oraz wraca na poktad
przewoznika, jezeli zostat obstuzony w sposdb perfekcyjny.
Dlatego alians powinien przynies¢ wymierne korzysci zaroéwno
dla jego uczestnikdéw jak i dla pasazeréw.

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.
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