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Первые работы по боевой машине пятого поколения на-
чались в СССР еще в 1981 году, когда была открыта тема
«Истребитель-90». Первоначально КБ имени Микояна
разрабатывало и легкий фронтовой истребитель, и тяже-
лый многофункциональный истребитель МФИ. В кризис-
ные 1990-е годы работы по проекту резко замедлились.

Одновременно с микояновской фирмой в 1980-х го-
дах работы по теме И-90 вело и ОКБ «Сухого», где с по-
дачи его главного конструктора Михаила Симонова для са-
молета была выбрана экзотическая схема планера с кры-
лом с обратной стреловидностью. В 1990-х годах истреби-
телю был присвоен индекс С-37 «Беркут», позже — Су-
47, и его разработка велась ОКБ имени Сухого в инициа-
тивном порядке. В течение 1997–1998 годов ОКБ Сухого
позиционировало С-37 как прототип истребителя пятого
поколения, однако позже представители «Сухого» начали
характеризовать изделие С-37 как демонстратор для от-
работки технологии крыла с обратной стреловидностью.

ДИЛЕММА ТЯЖЕЛОГО И ЛЕГКОГО Уже в
конце 1990-х годов стало очевидно, что слишком тяжелые
и уже устаревшие МФИ и Су-47 не станут прототипами
российского истребителя пятого поколения. По некоторым
сведениям, еще в 1998 году ВВС выдали тактико-техни-
ческое задание на создание нового истребителя. В нача-
ле 2001 года ВВС уточнили требования к комплексу пя-
того поколения, который теперь получил обозначение ПАК
ФА (перспективный авиационный комплекс фронтовой
авиации). «Сухой» предложил на конкурс проект истре-
бителя промежуточного класса. По массе он оказался ме-
жду американскими истребителями пятого поколения —
легким F-35 и тяжелым F-22. Глава АХК «Сухой» Миха-
ил Погосян аргументировал выбор в пользу более тяже-
лой машины тем, что российские авиационные средства
поражения, бортовое оборудование, двигатели и отдель-
ные компоненты традиционно имеют большую массу и га-
бариты, и потому сразу надо закладываться на создание
более тяжелой платформы. Кроме того, Россия — страна
с огромной территорией, для прикрытия которой нужен
истребитель со значительным радиусом действия и, сле-
довательно, увеличенным запасом топлива. Наконец, ос-
новные покупатели российских вооружений на мировом
рынке — Китай, Индия, Вьетнам и ряд других стран —
также ориентируются на приобретение в первую очередь
тяжелых истребителей.

РСК МиГ после отказа от тяжелого МФИ последователь-
но выступает за создание более легкого истребителя в ве-
совом классе МиГ-29. Микояновцы настаивают, что при рав-
ных затратах на создание парка тяжелых и легких машин ин-
тегральный боевой потенциал более многочисленной груп-
пировки легких истребителей выше, чем потенциал груп-
пировки тяжелых истребителей меньшей численности.

Тем не менее в 2002 году ВВС РФ официально объяви-
ли победителем аванпроект ОКБ Сухого, получивший внут-
рифирменное обозначение Т-50. Похоже, в реальности во-
енные выбирали не между конкурирующими концепциями,
а между двумя фирмами, и основным аргументом в поль-
зу «Сухого» стало лучшее финансовое состояние этого КБ

по сравнению с микояновским. «Если руководствоваться
этим критерием, разработку истребителя пятого поколения
надо было поручить ЛУКОЙЛу»,— саркастически проком-
ментировал ситуацию глава инженерного центра РСК МиГ
Владимир Барковский.

В 2002 году мало кто считал проект российского пятого
поколения реалистичной затеей. Было очевидно, что запла-
нированных в бюджете на разработку комплекса $1,5 млрд
совершенно недостаточно, да и возможность государства
изыскать даже эту сумму вызывала сомнения. Простейшие
расчеты убедительно показывали, что проект никогда не
сможет стать коммерчески успешным. Поэтому и итоги кон-
курса ВВС слишком всерьез не воспринимались.

ИНДИЙСКИЙ ВЫБОР Несмотря на решение рос-
сийских ВВС, РСК МиГ по крайней мере до начала 2007 го-
да продолжала вести работы по легкому истребителю пято-
го поколения в инициативном порядке. После выбора воен-
ных в пользу «Сухого» основные надежды микояновцев бы-
ли связаны с возможным присоединением к их программе
индийских партнеров. Впервые об интересе Индии к россий-
ским работам по пятому поколению заявил в 2003 году ми-
нистр обороны Джордж Фернандес. А в конце 2005 года в
ходе визита в Россию нового главы военного ведомства Пра-
наба Мукерджи он посетил РСК МиГ, где ему, по всей веро-
ятности, презентовали инициативные разработки по легко-
му истребителю. Похоже, в тот период Индия действитель-
но склонялась к сотрудничеству с МиГом. Корпорацию в
это время уже возглавлял Алексей Федоров, который хоро-
шо известен своими привилегированными связями с индий-
скими военными и промышленниками. В самой Индии суще-
ствует проект создания среднего боевого истребителя (me-
dium combat aircraft) в классе 20-тонных машин. По массо-
габаритным показателям MCA отлично совмещается с ми-
кояновским проектом. Наконец, индийская сторона выска-
зывала заинтересованность в совместных с Россией рабо-
тах, начиная с нулевого цикла создания истребителя. Су-
ховский Т-50 к этому моменту находился уже в достаточно
продвинутой стадии разработки, и индийцы не хотели (по
крайней мере, на словах) входить в такую программу.

Однако в течение 2006 года позиция Дели начала ме-
няться, и индийские источники стали указывать, что кор-
порация HAL присоединится к тому проекту, который выб-
ран российскими ВВС. В январе 2007 года на заседании
российско-индийской межправительственной комиссии
по военно-техническому сотрудничеству была достигнута
принципиальная договоренность о присоединении Индии
к проекту Т-50, и в настоящее время идет подготовка межп-
равительственного соглашения и непосредственно конт-
рактных документов по этой программе.

Так и осталось неясным, что же повлияло на индийский
выбор. Возможно, Дели уже задумывается о загрузке кор-
порации HAL, которая в 2014 году должна завершить прог-
рамму лицензионного производства Су-30МКИ. По суще-
ствующему графику разработка Т-50 должна завершиться к
2015 году, и теоретически индийская промышленность мо-
жет начать серийное производство этих машин сразу после
окончания сборки всех 140 Су-30МКИ. Впрочем, окончатель-

ная ясность настанет только после подписания межправи-
тельственного соглашения и контракта, а до этого момента
нельзя исключать и новых зигзагов в индийской политике.

Присоединение Индии к любому из проектов имеет
принципиальное значение, поскольку сделает его необ-
ратимым. Вся постсоветская история показывает, что по
заданию иностранных заказчиков российская промыш-
ленность способна создавать вполне конкурентоспособ-
ные изделия. А вот примеров успешной реализации круп-
номасштабных проектов в области обычных вооружений
по заданию российского Министерства обороны пока нет.

УСКОРЕНИЕ Критика и скепсис, которые высказыва-
лись в отношении проекта истребителя пятого поколения в
2001 году, были вполне справедливы. Но в 2004–2005 го-
дах ситуация начала быстро меняться, причем самым ради-
кальным образом. Рост российской экономики оказался го-
раздо выше прогнозируемого. По всей видимости, на ру-
беже 2004 и 2005 годов программа стала получать серьез-
ное государственное финансирование, причем по всем нап-
равлениям. В августе 2006 года главком ВВС Владимир Ми-
хайлов заявил, что на создание истребителя пятого поко-
ления выделено 15 млрд рублей. Неясно, о каком периоде
идет речь, но, скорее всего, имелась в виду только разра-
ботка планера. Да и сам факт острой конкуренции между
АХК «Сухой» и РСК МиГ за привлечение индийских партне-
ров к своим программам говорит о том, что перспектива рос-
сийского пятого поколения перестала быть фикцией.

Тем не менее до сих пор собственно об истребителе из-
вестно не слишком много, даже его внешний вид остает-
ся засекреченным, хотя в интернете можно найти десятки
предполагаемых изображений Т-50. Ясно, что речь идет о
тяжелом двухдвигательном истребителе в классе 30-тон-
ных машин, который обладает всеми типичными призна-
ками пятого поколения: многофункциональностью, мало-
заметностью, сверхманевренностью и крейсерской
сверхзвуковой скоростью. Оружие комплекса может рас-
полагаться как во внутренних отсеках фюзеляжа, так и на
внешних подвесках. Опытные образцы будут иметь так на-
зываемый облик первого этапа, то есть будут оснащаться
двигателем «изделие 117» и радаром с пассивной фази-
рованной решеткой «Ирбис». На втором этапе машина по-
лучит мотор пятого поколения тягой 15–16 тонн, созда-
ние которого может быть завершено через восемь лет. На
смену пассивному «Ирбису» придет радар с АФАР раз-
работки НИИП имени Тихомирова. Первый полет прото-
типа запланирован на 2009 год, производство отдельных
элементов опытной машины уже началось на Комсомоль-
ском и Новосибирском авиазаводах корпорации «Сухой».
А серийное производство Т-50 начнется не ранее 2015 го-
да, и всего будет выпущено от 300 до 400 машин.

Неясно, в каком статусе пребывает после индийского
решения инициативная разработка РСК МиГ, но очевидно,
что рано или поздно логика военного строительства заста-
вит вернуться к идее создания относительно простого, де-
шевого и массового истребителя-солдата по аналогии с
МиГ-29 или F-35. Будет это сделано с использованием
разработок МиГа или на базе Т-50, покажет время. ■
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ПОКОЛЕНИЕ «П» ХОТЯ ПРИМЕРОВ УСПЕШНОЙ РЕАЛИЗА-
ЦИИ КРУПНОМАСШТАБНЫХ ПРОЕКТОВ В ОБЛАСТИ ОБЫЧНЫХ ВООРУЖЕ-
НИЙ ПО ЗАДАНИЮ РОССИЙСКОГО МИНОБОРОНЫ ПОКА НЕТ, СОЗДАНИЕ
ИСТРЕБИТЕЛЯ ПЯТОГО ПОКОЛЕНИЯ АКТИВИЗИРОВАЛОСЬ С 2005 ГОДА.
ПЕРВЫЙ ПОЛЕТ ПРОТОТИПА НАМЕЧЕН НА 2009 ГОД. КОНСТАНТИН МАКИЕНКО
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ДОГНАТЬ 
И ПЕРЕГНАТЬ
Московский авиакосмический
салон всякий раз демонстрирует,
какие страсти кипят в мире строи-
телей самолетов и их смежников.
При подготовке этого выпуска BG
в редакцию обращались предста-
вители и крупных компаний, и бо-
лее скромных, но, безусловно, ак-
тивно развивающихся, убеждая
поддержать вот этот проект, не за-
быть про вон тот и вообще не силь-
но критиковать отечественный
авиапром — ему и так нелегко
приходится.

Понять их можно: 2007 год для
авиапрома действительно выдался
непростой. Продолжается форми-
рование государственной Объеди-
ненной авиастроительной корпора-
ции, осенью наконец-то должно со-
стояться утверждение ее страте-
гии, в том числе продуктового ряда.

Пока государство не сказало
твердо и окончательно, какие про-
екты оно поддерживает, произво-
дители авиатехники обращаются
к авиакомпаниям, предлагая про-
голосовать кошельком и сердцем.

Парадокс. С одной стороны,
подписанные контракты и планы
авиакомпаний по обновлению пар-
ка вроде бы неопровержимо сви-
детельствуют о том, что, несмотря
на дороговизну импортной техники
и 40-процентные ввозные пошли-
ны и НДС, российские самолеты по-
ка не пользуются спросом. Сами
перевозчики неохотно говорят о
недостатках отечественных само-
летов, очевидно не желая обнаро-
довать конфликт интересов с но-
вой государственной политикой по
возрождению российского авиаст-
роения. С другой стороны, любое
количество построенных «Туполе-
вых», «Антоновых» и «Ильюшиных»
будет моментально проглочено
рынком — настолько велик дефи-
цит самолетов. Проблема остается
лишь в одном: реальные способно-
сти ОАК по выпуску новых магист-
ральных самолетов даже при усло-
вии их своевременного финансиро-
вания сегодня не дотягивают до
20 машин в год. Однако необходи-
мость летать здесь и сейчас, не до-
жидаясь прорывов от ОАК, застав-
ляет перевозчиков активно ввозить
самолеты западного производства.
К концу текущего года в парке рос-
сийских авиакомпаний будет не
менее 200 магистральных «инома-
рок», в то время как количество
поставленных новых российских
самолетов не превысит десятка.
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«АВИАСТРОЕНИЕ»

СУ-47 (НА ФОТО СЛЕВА) С ОБРАТНОЙ 

СТРЕЛОВИДНОСТЬЮ КРЫЛА ОКАЗАЛСЯ «ТУПИКОВОЙ ВЕТВЬЮ».

У ИСТРЕБИТЕЛЯ ПАК ФА (РИСУНОК С САЙТА НПО «САТУРН»)
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С конца 1990-х годов в области экспорта продукции военно-
го назначения сложилась устойчивая ситуация: Россия еже-
годно увеличивала объемы военно-технического сотрудни-
чества, прочно заняв второе место на мировом рынке воо-
ружений, а средства противовоздушной обороны (ПВО) ос-
тавались на последнем месте в общем объеме продаж. При
этом официальные представители российских госпосредни-
ков уже около десятилетия регулярно предрекают крупный
рост поставок средств ПВО на экспорт. Но в прошлом году,
можно сказать, этот рост начался: средства ПВО были экс-
портированы на общую сумму около $600 млн, что состави-
ло 9,2% от общего объема поставок в рамках военно-техни-
ческого сотрудничества России с зарубежными странами в
2006 году. Для сравнения: в 2005 году доля ПВО в россий-
ском экспорте составила около $310 млн, или 5,1% от годо-
вого объема. По прогнозам, в ближайшие годы за счет недав-
но подписанных контрактов и в случае начала серийного про-
изводства комплекса ближнего радиуса действия «Панцирь-
С1» объемы российских поставок средств ПВО могут выра-
сти до $1–1,5 млрд в год при объеме рынка $5–6 млрд.

По мнению независимых экспертов, такой объем вполне
соответствует современным возможностям России и вряд ли
стоит в ближайшие годы ждать какого-то резкого увеличе-
ния продаж противовоздушных систем. Они считают, что на-
дежды, которые возлагали спецэкспортеры на опыт главным
образом воздушных операций, которыми отличались вой-
ны последнего десятилетия, показали как раз неспособность
только наземных средств эффективно противостоять воз-
душным атакам. «Опыт войн в Ираке и Афганистане показал,
что для противодействия авиации противника наиболее эф-
фективны не наземные ракетные системы ПВО, а авиация,—
считает эксперт Центра анализа стратегий и технологий Кон-
стантин Макиенко.— Этим обусловлен и традиционно высо-
кий спрос во всем мире на истребители. Эффективными же
наземные средства ПВО смогут стать лишь при создании
комплексной системы противовоздушной обороны».

ПЕРСПЕКТИВЫ ДАЛЬНЕГО ДЕЙСТВИЯ
Основными российскими продуктами на мировом рынке
ПВО стали системы концерна ПВО «Алмаз-Антей» дальне-
го радиуса действия (до 200 км при высоте поражения до
27 км) семейства С-300ПМУ и ближнего радиуса действия
(до 12 км при высоте поражения до 6 км) семейства «Тор-
М1». Основным покупателем С-300 стал Китай, заказы кото-
рого в 1990-х и первой половине 2000-х годов, по сути, поз-
волили загрузить и сохранить серийные заводы и их коопе-
рацию. В 1996 и 2001 годах Пекин подписал контракты на за-
купку 12 дивизионов систем С-300ПМУ-1 примерно на
$1,14 млрд. Продолжением этих поставок стали контракты
с Китаем на поставку систем С-300ПМУ-2 «Фаворит»: в 2004
и 2006 годах были подписаны два соглашения на общую сум-
му около $2 млрд, каждое из которых предусматривало из-
готовление восьми дивизионов систем. По словам гендирек-
тора «Алмаз-Антея» Владислава Меньщикова, «поставка С-
300ПМУ-2 в Китай начнется в текущем году». Кроме того, в
2002 году Китай подписал контракт на $200 млн на закупку
двух комплексов морского варианта системы С-300Ф «Риф»
для эсминцев проекта 052C собственной постройки.

Среди других покупателей «трехсотки» были Кипр (конт-
ракт от 1997 года на два дивизиона С-300ПМУ-1 на сумму
$230 млн; из-за ультиматума Турции системы дислоциро-
ваны на греческом острове Крит), Вьетнам (контракт от 2003
года на два дивизиона С-300ПМУ-1 на сумму $230 млн), Ка-
захстан (в 2000 году был подписан контракт на поставку
восьми дивизионов С-300ПМУ в виде зачета за вывезенное
после распада СССР военное имущество) и Белоруссия (в
апреле 2006 года начались поставки четырех дивизионов С-
300ПС из наличия вооруженных сил РФ).

В прошлом году появился новый заказчик «трехсотки»
— Алжир: в марте был подписан пакет контрактов общей
стоимостью около $8 млрд — в частности, в него вошли че-
тыре дивизиона С-300ПМУ-2 (Алжир также купил 38 комп-
лексов «Панцирь-С1»). Еще одним североафриканским
заказчиком С-300ПМУ-2 может стать Ливия. В прессе так-
же уже давно циркулируют слухи о возможных закуп-
ках этих систем Ираном или Сирией. Причем предполагают-
ся различные варианты и схемы, в том числе закупка Си-
рией систем С-300ПМУ для дальнейшего реэкспорта их в
Иран или даже поставка в Иран армейских систем С-300В
Белоруссией, взамен которых Россия и осуществила по-
ставку Минску новых систем С-300ПС. Однако никаких офи-
циальных подтверждений этим предположениям до сих пор
не поступало.

По информации независимых экспертов, заказы на си-
стемы С-300ПМУ для инозаказчиков расписаны в «Алмаз-
Антее» уже до 2011–2012 годов. По сути, концерн не в со-
стоянии производить больше систем, чем собирает сей-
час. Увеличить объемы производства «трехсотки» не да-
дут заказы Минобороны РФ на систему С-400 «Триумф»,
которая изготавливается той же кооперацией.

Тем временем скоро уже может начаться экспорт систем
дальнего радиуса действия следующего поколения С-400.
Еще в 2002 году появились первые сообщения о заинтере-
сованности в такой системе Объединенных Арабских Эми-
ратов. Правда, пока контракт еще не подписан. Директор
Федеральной службы по военно-техническому сотрудниче-
ству Михаил Дмитриев заявил в конце этого февраля: «ОАЭ
интересует не сама система С-400, а ее модификация для
создания комплексной системы ПВО страны. Сейчас мы ве-
дем консультации на эту тему». Заключению соглашения с
ОАЭ может способствовать принятие «Триумфа» в конце
2006 года на вооружение российскими вооруженными си-
лами и заступление 6 августа этого года в подмосковной
Электростали на боевое дежурство первого дивизиона и ко-
мандного пункта С-400.

Вторым крупным заказчиком комплексной системы ПВО
и ПРО страны может стать Индия. В феврале 2006 года пред-
ставитель «Рособоронэкспорта» Михаил Сухачев заявил в
Дели: «Россия предложила Индии создание комплексной
системы ПВО с применением различных систем ПВО, в том
числе ракетных комплексов С-300 различных модифика-
ций». Эксперты не исключают поставок Индии и систем С-
400. Такая система ПВО и ПРО страны сможет защитить Ин-
дию даже от возможных ракетных ударов Пакистана и Китая.
Эксперты оценивают эти работы в суммы не менее $5 млрд.

БЛИЖНЯЯ И СРЕДНЯЯ ОБОРОНА Еще од-
ним достаточно успешным продуктом стал комплекс ближ-
него действия «Тор-М1» концерна «Алмаз-Антей». Его
первым зарубежным покупателем стал Китай, подписав-
ший в 1996 и 1999 годах контракты на поставку 27 «Торов»
на общую сумму около $900 млн. Вслед за Китаем в 1998
и 2000 годах 31 «Тор-М1» за $860 млн приобрела Гре-
ция. Несколько «Торов» и «Ос» из этого контракта было
передано в аренду Кипру в обмен на установку на Крите
двух дивизионов кипрских С-300ПМУ-1. Этот контракт
предусматривал опцион еще на 29 комплексов, однако в
2000 году Афины отказались от него.

Затем для «Тора» наступил пятилетний «бесконтракт-
ный» период. Уже практически готовые 19 комплексов
«Тор-М1» так и оставались на ижевском заводе «Купол».
Рассматривались даже возможности передачи их в воору-
женные силы РФ. Однако в декабре 2005 года было объяв-
лено, что 29 комплексов «Тор» приобрел Иран — главным
образом для защиты строящейся Россией атомной элект-
ростанции в Бушере. Вероятная стоимость этого контракта
составила до $800 млн. Причем Иран наравне с 17 гусе-
ничными «Тор-М1» приобрел 12 «Тор-М1Т» на колесном
шасси, став первым покупателем этой модификации комп-
лекса. Поставка всех 29 машин досрочно завершилась в де-
кабре 2006 года, хотя полный комплект ракет к ним Иран
должен получить лишь к середине 2007 года. Примечатель-
но, что поставка «Торов» Ирану не вызвала слишком нега-
тивной реакции у Вашингтона. Видимо, США не опасались
противодействия комплексов в случае военной операции
против Тегерана. При максимальной высоте поражения
шесть километров «Тор» не способен сбить летящие на вы-
соте десять и более километров американские бомбарди-

ровщики—носители крылатых ракет, а может противосто-
ять лишь самим крылатым ракетам. Для преодоления «То-
ров» американцам было достаточно выпустить лишь боль-
шее количество крылатых ракет, а уже после уничтожения
комплексов направить туда низколетающую авиацию.

В том же 2005 году был заключен небольшой, а пото-
му практически не замеченный в СМИ контракт на постав-
ку четырех комплексов «Тор-М1» в Египет. По сути, эта по-
ставка стала частью более крупного соглашения о модер-
низации старых зенитных ракетных комплексов.

На оставшиеся от греческого опциона 12 «Тор-М1» так-
же уже найден покупатель — Венесуэла. В январе 2007 го-
да сам президент страны Уго Чавес подтвердил заинтере-
сованность в их приобретении. Кроме того, желание купить
«Тор-М1» высказала Ливия. Весной 2007 года, во время ви-
зита президента РФ Владимира Путина в Саудовскую Ара-
вию, и эта страна пожелала приобрести «Торы». По мнению
независимых аналитиков, для расширения круга покупате-
лей комплекса «Тор-М1» необходимо в ближайшее время
выпустить на рынок его новую модификацию с увеличенной
хотя бы до 15 км высотой поражения целей.

В то же время до последнего времени практически не
пользовался спросом на мировом рынке российский комп-
лекс «Бук» среднего радиуса действия (до 35 км при вы-
соте поражения 22 км). В 1996–1997 годах 18 таких уста-
новок были поставлены в Финляндию в счет погашения
госдолга СССР. С тех пор «Рособоронэкспорт» реклами-
ровал последнюю модификацию этого комплекса «Бук-
М1–2» практически на всех выставках по всему миру, но
безуспешно. Причина крылась в большой долговечности
комплекса предыдущего поколения «Квадрат» (экспорт-
ный вариант комплекса «Куб» 2К12). Его продолжали
эксплуатировать более чем в 20 странах, не испытывая пот-
ребности в приобретении более новых «Буков».

По информации концерна «Алмаз-Антей», первый пос-
ле десятилетнего перерыва крупный контракт на этот комп-
лекс был подписан в конце прошлого года. По мнению экс-
пертов, покупателем, видимо, выступил Египет. Каир как
раз поставил вопрос о модернизации поставленных еще
Советским Союзом «Квадратов». Модернизация изна-
чально предусматривала повышение тактико-технических
характеристик комплекса до уровня наиболее современной
версии комплекса «Бук-М1–2». Для этого старые комплек-
сы должны были быть перевооружены новыми ракетами
производства Долгопрудненского научно-производствен-
ного предприятия (входит в концерн «Алмаз-Антей»). Ви-
димо, первым этапом контракта стала прямая поставка пар-
тии комплексов «Бук-М2Э» по схеме trade in взамен ста-
рых «Квадратов». Продажи «Буков» и «Торов» Египту ста-
ли достаточно значимыми соглашениями: Россия верну-
лась на рынок, потерянный еще в 1970-е годы и послед-
нее время полностью подконтрольный США. Кроме того,
рассматривают возможность приобретения «Буков» Ливия
и Малайзия. Правда, по мнению экспертов, спрос на «Бук»
останется не на очень высоком уровне. Эта система отно-
сительно дорога, поэтому те, кто располагает достаточны-
ми средствами, берут С-300, а у кого денег нет, ограничи-
ваются «Тором», «Тунгуской» или «Панцирем». ■
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ЗЕМЛЯ-ВОЗДУХУ СРЕДИ РОССИЙСКИХ СИСТЕМ ПРОТИВОВОЗДУШНОЙ
ОБОРОНЫ НА ЭКСПОРТ НАИБОЛЬШЕЙ ПОПУЛЯРНОСТЬЮ ПОЛЬЗУЮТСЯ КОМПЛЕКСЫ ДАЛЬНЕГО 
И БЛИЖНЕГО ДЕЙСТВИЯ. В ПРОШЛОМ ГОДУ ОБЪЕМ ЭКСПОРТИРУЕМОЙ ТЕХНИКИ ПВО БЫЛ 
ФАКТИЧЕСКИ УДВОЕН. ВМЕСТЕ С ТЕМ МОЩНОСТИ КОНЦЕРНА «АЛМАЗ-АНТЕЙ» УЖЕ НЕ В СОС-
ТОЯНИИ ПРОИЗВОДИТЬ БОЛЬШЕ, ЧЕМ ВЫПУСКАЮТ СЕЙЧАС. КОНСТАНТИН ЛАНТРАТОВ

«ПАНЦИРЬ» РАСПИСАН 
НА ПЯТЬ ЛЕТ
Как ни парадоксально, но у
концерна ПВО «Алмаз-Антей»
остался внутри России конку-
рент — тульское ФГУП «Кон-
структорское бюро приборост-
роения» (КБП). Оно не попало
в холдинг, поскольку произво-
дило не только системы ПВО,
но и противотанковые ракетные
комплексы, комплексы управ-
ляемого вооружения танков и
другой бронетехники, огнеме-

ты, гранатометы и стрелковое
вооружение. В 2006 году вы-
ручка КБП составила 9,8 млрд
руб., а чистая прибыль —
1,9 млрд руб. Это в шесть раз
меньше, чем у «Алмаз-Антея».
Однако созданный в КБП зе-
нитный ракетно-пушечный
комплекс противовоздушной
обороны ближнего радиуса
действия «Панцирь-С1» стал
серьезным конкурентом комп-
лекса ПВО ближнего радиуса
действия «Тор-М1» концерна

«Алмаз-Антей». «Панцирь»
пока еще только проходит ис-
пытания. Однако на него под-
писаны уже крупные контракты
с Объединенными Арабскими
Эмиратами (50 комплексов),
Сирией (36) и Алжиром (38).
Российские ВВС после завер-
шения госиспытаний также на-
мерены закупать более сотни
«Панцирей». Первые серийные
поставки «Панциря» должны
начаться в этом году в ОАЭ.
«Когда завершатся серийные

испытания «Панциря», он,
вполне вероятно, вытеснит
более старый 

”
Тор-М1“ с рын-

ков,— считает Константин
Макиенко.— Сейчас спрос
на

”
Панцирь“ ограничен из-за

незавершенности его испыта-
ний». Эксперты полагают, что
портфель заказов КБП на эту
систему уже сформирован на
ближайшие пять лет, и предп-
риятию приходится отказывать
от новых контрактов, как это
было в случае с Венесуэлой:

«Рособоронэкспорту» приш-
лось убедить Каракас взять по-
ка комплексы «Тор-М1». Кро-
ме того, эксперты предрекают
хорошие перспективы новым
комплексам на базе «Панци-
ря»: логичным выглядит соз-
дание новой версии «Панциря»
для военно-морских сил —
такой вариант был бы востре-
бован на мировом рынке.
КОНСТАНТИН ЛАНТРАТОВ

ЗАРУБЕЖНЫЕ ЗАКАЗЫ НА СИСТЕМЫ
С-300ПМУ РАСПИСАНЫ В «АЛМАЗ-
АНТЕЕ» ДО 2011–2012 ГОДОВ. 
КОНЦЕРН НЕ В СОСТОЯНИИ ПРОИЗВО-
ДИТЬ СИСТЕМ БОЛЬШЕ, ЧЕМ СОБИ-
РАЕТ СЕЙЧАС. УВЕЛИЧИТЬ ОБЪЕМЫ
ПРОИЗВОДСТВА «ТРЕХСОТКИ» 
НЕ ДАДУТ ЗАКАЗЫ МИНОБОРОНЫ РФ
НА СИСТЕМУ С-400 «ТРИУМФ»

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА
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КОНЦЕРН ПВО «АЛМАЗ-АНТЕЙ» ПЛАНИРУЕТ НАЧАТЬ ПОСТАВКУ

СИСТЕМ С-300ПМУ-2 «ФАВОРИТ» В КИТАЙ В ЭТОМ ГОДУ
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«СЕРТИФИКАЦИЯ SSJ100 
ЗАВЕРШИТСЯ В КОНЦЕ 2008 ГОДА»
BUSINESS GUIDE: По планам, в конце сентября состоится
выкатка первого летного SSJ100. Эти сроки остаются в силе?
ВИКТОР СУББОТИН: Да, выкатка самолета запланиро-
вана на конец сентября. Разумеется, ориентируясь на эти
сроки, сегодня мы работаем в постоянном оперативном
контакте с производственными площадками, двигатели-
стами и поставщиками систем. График очень жесткий, но
мы его придерживаемся.
BG: Что предстоит еще сделать между выкаткой самоле-
та и его первым взлетом?
В. С.: Помимо серии статических испытаний в ЦАГИ, а так-
же испытаний по отработке систем самолета, которые уже
ведутся на стендах поставщиков, нам предстоит подгото-
вить соответствующее испытательное оборудование, про-
вести наземную отработку систем. По нашим расчетам, вы-
полнение всех работ позволит нам осуществить первый
вылет до конца текущего года.
BG: Что должны успеть к этому моменту производители
двигателя?
В. С.: Главное — двигателисты должны в срок осущест-
вить поставку двигателей на летный самолет. Первый лет-
ный двигатель в сборке с мотогондолой должен придти в
августе. 4 августа в Комсомольск уже пришел первый, так
называемый технологический, двигатель, предназначен-
ный для отработки технологии сборки силовой установки
и ее монтажа на самолет. Всего для обеспечения сертифи-
кации будет поставлено десять двигателей SaM146.
BG: Обычно для испытания систем самолета обязательно
строится так называемая «железная птица», то есть стенд,
где испытываются все системы. Также делаются специ-
альные стенды для испытания отдельных систем. Как по-
ступает в этой ситуации ГСС?
В. С.: Каждый поставщик делает полноразмерный стенд,
воспроизводящий ту или иную систему, на своем предп-
риятии. Это избавляет нас от необходимости создания гро-
моздкой и дорогой «железной птицы» и позволяет отра-
ботать интерфейс всех систем на борту самолета с по-
мощью «электронной птицы», включающей эмитаторы ра-
боты всех систем и центральный блок по авионике.
BG: Когда должна завершиться сертификация SSJ100?
В. С.: Получение сертификата типа АР МАК запланирова-
но на конец 2008 года, непосредственно перед поставкой
самолетов нашему стартовому заказчику — авиакомпа-
нии «Аэрофлот». Европейский сертификат EASA мы долж-
ны получить в марте 2009 года.

«У НАС ЕСТЬ ТВЕРДЫЕ ЗАКАЗЫ 
НА 71 САМОЛЕТ»
BG: Какова на сегодня ситуация с портфелем заказов
на SSJ100?

В. С.: Сейчас у нас есть твердые заказы на 71 самолет.
Есть утвержденный график поставок для каждой авиа-
компании.
BG: Была информация, что в Комсомольске-на-Амуре уже
заложены детали на первые поставочные 20 самолетов.
В. С.: Это не так. В настоящее время идут поставки матери-
алов для изготовления деталей планера на поставочные
самолеты. Стандартная индустриальная практика предпо-
лагает закладку деталей за 12–14 месяцев до начала пер-
вых поставок, причем деталей, имеющих минимальные
риски по конструкции, так как испытания в полном объе-
ме на этот момент не завершены. Что касается поставоч-
ных машин, то в 2008 году нам надо сделать восемь са-
молетов, в 2009-м — 30, в 2010-м — 60, а дальше мы вый-
дем на проектную мощность — по 70 самолетов в год.
BG: Каков, по оценкам ГСС, объем рынка региональных
самолетов в размерности 100 мест и какая на нем будет
доля компании?
В. С.: Разумеется, еще до запуска проекта мы проводили как
оценку мирового рынка, так и своей возможной ниши. По на-
шим прогнозам, до 2024 года общемировой спрос на са-
молеты в данном сегменте составит 5700 самолетов. Нишу
Sukhoi SuperJet 100 мы оцениваем примерно в 800 машин.

BG: Эта оценка делалась уже с учетом китайского проекта
ARJ21 и японского MRJ?
В. С.: Насколько нам известно, Китай задержал реализа-
цию своей программы на два года. Первоначально они
опережали нас на год-полтора, теперь обещают поднять
свой самолет через полгода после нас. Что касается япон-
цев, они планируют выход своей машины только к 2012 го-
ду, и на данном этапе этот проект трудно подвергать какой-
либо оценке. Мы проводили свою оценку рынка с учетом
всех присутствующих и потенциальных игроков, и цифра
800 — это весьма умеренный прогноз.
BG: В Китае помимо ARJ21 реализуется и второй проект —
идут переговоры с канадским Bombardier о возможности
изготовления C-series.
В. С.: Действительно, было официально объявлено, что
канадцы и AVIC I подписали протокол о намерениях о
стратегическом партнерстве в сегменте 90–149 мест.
Bombardier намерен участвовать в разработке самолета
ARJ21–900 и рассмотреть возможность унификации про-
екта ARJ21–900, который еще не запущен, и C-series.
BG: Китайцы с таким проектом рассчитывают только на
свой рынок?
В. С.: Я не знаю, насколько C-series нужна Китаю с даль-
ностью 5000–6000 км при пассажировместимости
130–150 мест. Для регионального самолета это многова-
то, а для магистрального недостаточно мест, учитывая, что
емкость магистральных перевозок по Юго-Восточной Азии
начинается от 138 мест. Вызывает вопросы, насколько та-
кие самолеты будут востребованы рынком.
BG: Вы рассматриваете проект Ту-334 как своего кон-
курента?
В. С.: Индикатором спроса являются авиакомпании, они
определяют, какой самолет им нужен, какой нет.
BG: Сейчас Ту-334 позиционируется ОАК как самолет глав-
ным образом для государственных эксплуатантов на за-
мену Ту-134, в первую очередь речь идет о военно-воз-
душных силах. Ваш продукт, собранный более чем напо-
ловину из зарубежных комплектующих, способен тоже
войти в эту нишу?
В. С.: Не в продукте дело. Если наши ВВС предпочитают
брать продукт по военному заказу, у нас нет никаких воп-
росов. Могу лишь сказать, что к нам военные с предло-
жением купить SSJ100 пока не обращались. Но мы все-
таки делаем самолет прежде всего для гражданского
рынка.
BG: На прошлом МАКСе глава Роспрома Борис Алешин
объявил о госинвестициях на проект SSJ100 и двигатель
SaM146 для него в объеме 8,631 млрд рублей. Вы эти
средства получили?
В. С.: Средства выделятся в полном соответствии с конт-
рактом, который мы подписали с Федеральным агентст-
вом по промышленности. Деньги поступают в срок. Бюд-

жетное финансирование составляет порядка 30% от сто-
имости всей программы. Остальные средства у нас соб-
ственные и заемные. ВТБ уже выделил нам кредит, суще-
ствует соглашение с ЕБРР о выделении €100 млн на пе-
реоснащение производственных площадок SSJ100.
С приходом в проект итальянской компании Alenia мы
ожидаем с их стороны серьезного финансового участия
в программе.
BG: Когда будет завершена сделка по покупке Alenia 25%
плюс одна акция ГСС?
В. С.: На сегодняшний день нам предстоит завершить ряд
процедурных вопросов в государственных органах, осу-
ществить допэмиссию и совершить сделку по покупке ак-
ций. Я надеюсь, что к концу этого года этот процесс за-
кончится и сделка вступит в силу. У нас уже зарегистри-
ровано в Италии СП с Alenia, 51% которого принадлежит
итальянцам, 49% — «Сухому». Это СП будет занимать-
ся продажей самолетов, кастомизацией и поставкой са-
молетов конечному заказчику на западных рынках, а так-
же послепродажным обслуживанием всех самолетов
Sukhoi SuperJet 100.
BG: Есть ли перспективы для 75-местного SSJ100 или он
не будет делаться?
В. С.: Перспективы на рынке для 75-местной машины, на
мой взгляд, есть. Мы очень внимательно следим за тен-
денциями на мировом рынке. Например, интересна
ситуация в Индии, где существует свой scope clause.
К классу региональных относятся самолеты вмести-
мостью до 80 мест. На эти самолеты не распространя-
ются аэропортовые сборы и высокие налоги на топли-
во, достигающие в некоторых штатах 35%. При росте ре-
гиональных перевозок 75-местный самолет может быть
интересен индийским перевозчикам, и мы работаем в
этом направлении. Но на сегодняшний день мы не име-
ем твердых заказов на эти машины. Как только они поя-
вятся, мы готовы приступить к передаче документации
на заводы.
BG: Возможны ли варианты бизнес-самолета на базе
SSJ100?
В. С.: Да, целый ряд авиакомпаний проявили интерес к воз-
можности создания бизнес-версии на базе нашего само-
лета. Самолет такой размерности может быть весьма прив-
лекательным в качестве бизнес-джета. Сегодня мы уже
вместе с Alenia суммируем возможные требования рын-
ка, анализируем спрос.
BG: Недавно появились сообщения о проекте увеличения
пассажировместимости SSJ100 до 110 и даже 130 мест.
Потребует ли это пересмотра проекта?
В. С.: Если мы и будем расширять проект, то в рамках су-
ществующей платформы. ■
Интервью взяли ВЛАДИМИР КАРНОЗОВ, 
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«МЫ ОСТАЕМСЯ В ГРАФИКЕ» К ВЫКАТКЕ SUKHOI SUPERJET 100
В КОНЦЕ СЕНТЯБРЯ ЭТОГО ГОДА ФИЛИАЛ ЗАО «ГРАЖДАНСКИЕ САМОЛЕТЫ СУХОГО» НА КОМСО-
МОЛЬСКОМ-НА-АМУРЕ АВИАЦИОННОМ ОБЪЕДИНЕНИИ ИМЕНИ ГАГАРИНА ДОЛЖЕН ЗАВЕРШИТЬ
СБОРКУ ПЕРВОГО САМОЛЕТА SUKHOI SUPERJET 100 ДЛЯ ЛЕТНЫХ ИСПЫТАНИЙ. ЧЕРЕЗ ГОД
ДОЛЖНЫ НАЧАТЬСЯ ПОСТАВКИ ПЕРВОМУ ЗАКАЗЧИКУ— «АЭРОФЛОТУ». О ТОМ, КАКИЕ ПРОБЛЕ-
МЫ ПРЕДСТОИТ ДО ЭТОГО ЕЩЕ РЕШИТЬ, КАКУЮ ДОЛЮ РЫНКА SSJ100 СМОЖЕТ ЗАНЯТЬ И КАКИЕ
НОВЫЕ ВЕРСИИ САМОЛЕТА МОГУТ ПОЯВИТЬСЯ, РАССКАЗЫВАЕТ ПРЕЗИДЕНТ ЗАО «ГРАЖДАНСКИЕ
САМОЛЕТЫ СУХОГО» (ГСС) ВИКТОР СУББОТИН.

ЭТАП ОКОНЧАТЕЛЬНОЙ СБОРКИ 
ПОСТАВОЧНЫХ САМОЛЕТОВ 
БУДЕТ ПРИБЛИЖЕН К МОМЕНТУ 
ЗАВЕРШЕНИЯ ИСПЫТАНИЙ 
И СТЕНДОВОЙ ОТРАБОТКИ. 
ТОГДА ВСЕ РИСКИ 
БУДУТ МАКСИМАЛЬНО СНИЖЕНЫ

ЭКСПЕРТНАЯ ОЦЕНКА

ЭКСПЕРТНАЯ ОЦЕНКА

➔

ПРЕЗИДЕНТ ЗАО «ГРАЖДАНСКИЕ САМОЛЕТЫ СУХОГО» (ГСС)

ВИКТОР СУББОТИН РАССЧИТЫВАЕТ НА ЗАВЕРШЕНИЕ СДЕЛКИ

С ALENIA ДО КОНЦА ЭТОГО ГОДА
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По данным Транспортно-клиринговой палаты, за пять меся-
цев 2007 года объем пассажиров, перевезенных российски-
ми авиакомпаниями, вырос на 16% и достиг 14,15 млн че-
ловек. Участники рынка прогнозируют к концу года рост
рынка на 20%. Растет и интенсивность полетов. По данным
руководителя Росаэронавигации Александра Нерадько, за
последние полгода она увеличилась по сравнению с тем
же периодом 2006 года на 13% — до 461 тыс. Самая боль-
шая доля рынка по объему перевезенных пассажиров за
пять месяцев 2007 года (более 22%) у «Аэрофлота», сле-
дом за ним идут S7 (12,3%), «Трансаэро» (7,2%), ГТК «Рос-
сия» (7,1%), «Ютэйр» (7%), «ВИМ-Авиа» (5%). Вместе они
контролируют более 60% российских авиаперевозок, а тем-
пы роста их производственных и финансовых показателей
превышают темпы роста всего рынка. Однако, как отмеча-
ют отраслевые эксперты, из этого не следует, что шестерка
лидеров неизменно сохранится в ближайшем будущем.

«Главный фактор, которым характеризуется сегодняш-
ний рынок авиаперевозок,— острый дефицит самоле-
тов»,— говорит глава аналитической службы агентства
«Авиапорт» Олег Пантелеев. По его мнению, если какой-
либо оператор приобретет 10–15 современных самолетов и
реализует на их основе оптимальную стратегию бизнеса, то
он сможет легко потеснить лидеров. Выбор своей рыноч-
ной ниши (регулярные, чартерные или региональные пере-
возки) жестко определяет характеристики необходимых пе-
ревозчику самолетов по пассажировместимости и дально-
сти полетов. В условиях жесткой конкуренции перевозчики
ищут различные пути для развития своего бизнеса, стараясь
максимально нарастить свой парк воздушных судов.

ПОТРЕБНОСТИ ЛИДЕРОВ «Аэрофлот» практи-
чески не занимается чартерами, сосредоточив весь свой
бизнес на регулярных перевозках пассажиров. С советских
времен компания осталась назначенным перевозчиком на
наиболее развитых магистральных маршрутах и осуществ-
ляет большинство международных полетов, сталкиваясь
с жесткой конкуренцией крупнейших международных пе-
ревозчиков. Этим объясняется острая потребность авиа-
компании в современном дальнемагистральном флоте,
способном преодолевать без посадок расстояния от
8000 км и более. «Стратегия 

”
Аэрофлота“ концентрирует-

ся вокруг двух главных направлений развития — усиление
присутствия на внутреннем рынке перевозок и привлече-
ние транзитных пассажиропотоков на международные рей-
сы, используя аэропорт-хаб в Москве»,— поясняет руко-
водитель службы планирования и развития парка воздуш-
ных судов «Аэрофлота» Сергей Колтович. По его словам,
именно этим объясняется приоритет компании на приобре-
тение больших дальнемагистральных самолетов. В этом го-
ду компания подписала твердые контракты на поставку 22
лайнеров А350 и такого же количества Boeing 787 Dreamli-
ner. Между тем «Аэрофлот» планирует и обновление ближ-
немагистральных самолетов для внутренних рейсов и нужд

своих региональных «дочек» — «Аэрофлот-Норд» и «Аэ-
рофлот-Дон». В начале года компания объявила о том, что
до конца года выведет из эксплуатации имеющиеся Ту-134,
которым на замену должны прийти новые SSJ.

У S7 стратегия сформулирована иначе. Компания вы-
делила чартерные перевозки в дочернюю структуру и чет-
ко определилась с целевой аудиторией своих регулярных
рейсов. Сегодня менеджмент ставит на деловые поездки,
что и обуславливает потребности в самолетном парке. «Ес-
ли раньше мы обслуживали достаточно длинные маршру-
ты, то сейчас мы ориентируемся на более короткие дистан-
ции, которые больше востребованы деловыми пассажира-
ми, и увеличиваем частотность таких полетов,— расска-
зывает коммерческий директор S7 Вадим Бесперстов.—
В результате увеличивается налет, а преодолеваемые рас-
стояния уменьшаются, что диктует свой подход к управле-
нию экономикой перевозок». В связи с этим у авиакомпа-
нии пропадает необходимость в использовании самолетов
большой вместимости, а востребованными становятся
среднемагистральные самолеты с комплектацией
100–150 кресел. В этом году компания должна получить
с вторичного рынка девять самолетов Airbas А319, в сле-
дующем — четыре новых А320. До 2012 года у S7 долж-
но появиться еще 25 А320, а также 10 Boeing 737–800 для
чартерной «дочки». Очевидно, что после реализации это-
го плана компания сможет полностью отказаться от ис-
пользования имеющихся в ее парке Ту-134 и Ту-154. Не

совсем вписывается в стратегию компании твердый за-
каз 15 дальнемагистральных лайнеров Boeing 787, одна-
ко эти суперсовременные самолеты S7 получит на не-
сколько лет раньше «Аэрофлота», а до 2014 года можно
отложить вопрос о том, использовать эту технику самосто-
ятельно или отдать в лизинг.

Авиакомпания «Трансаэро» успешно сочетает в своей
стратегии и регулярные, и чартерные перевозки. Это един-
ственная российская авиакомпания, оперирующая парком
из шести самолетов Boeing 747–200. Уникальность этого
дальнемагистрального самолета в его необычайной пасса-
жировместимости — 468 человек. Эти лайнеры компания
активно использует на чартерных полетах на традиционные
курортные маршруты, а также все больше осваивает пере-
возки туристов в далекие экзотические страны, популяр-
ность которых год от года растет. Именно удачно занятая
рыночная ниша позволяет компании так быстро расти,
прежде всего в пассажирообороте, который за первые
шесть месяцев текущего года вырос на 51%. В дальнейших
планах авиакомпании увеличить количество самолетов Bo-
eing 747, а с 2009 года в дальнемагистральном парке ави-
акомпании начнут появляться новые A330. Маршруты
средней дальности «Трансаэро» будет обслуживать пре-
имущественно на Boeing 737–500, а также Ту-214, кото-
рых этой осенью у компании будет уже два. «Наша страте-
гическая цель — опережающий рост и увеличение доли
компании на российском рынке во всех его сегментах —

деловом и туристическом, внутреннем и международ-
ном,— говорит пресс-секретарь 

”
Трансаэро“ Сергей Бы-

хал.— По итогам 2007 года планируемая нами доля рын-
ка по общему пассажирообороту должна составить более
10%, а по международным авиаперевозкам — более 15%».

О масштабной замене своего отечественного авиапар-
ка на самолеты иностранного производства недавно объя-
вила авиакомпания «Ютэйр», основу маршрутов которой
составляют региональные перелеты. В ближайшую семи-
летку компания планирует к замене более 50 отечествен-
ных самолетов, а уже в этом году объявит международ-
ный тендер на поставку 30 новых региональных самоле-
тов вместимостью 35–75 кресел и дальностью полета до
2000 км вместо устаревших Ту-134. Кроме того, на
2009–2012 годы запланировано приобретение 15 регио-
нальных самолетов ATR-42 — в дополнение к семи уже
имеющимся. Вышел срок и среднемагистральных Ту-154.
«К сожалению, подобной отечественной машины мы пока
не видим,— говорит гендиректор 

”
Ютэйра“ Андрей Марти-

росов.— Есть штучные экземпляры Ту-204, но как про-
дукта на рынке этого самолета не существует». По словам
господина Мартиросова, все закупки самолетов осуществ-
ляются под уже существующую маршрутную сеть авиаком-
пании, которая прочно сохраняет свое лидерство во внут-
ренних межрегиональных перевозках дальностью до
2000 км. Дальнемагистральные самолеты компании пока
не интересны.

Идеологию чартерных перевозок в качестве готового
бизнес-проекта впервые представила российскому рын-
ку авиакомпания «ВИМ-Авиа». Именно ей благодаря куп-
ленным 12 самолетам Boeing 757 за три года удалось
вплотную подойти к пятерке лидеров. «Особенность нашей
стратегии в том, что мы в отличие от других российских
авиакомпаний изначально вышли на рынок чартерных пе-
ревозок, в то время как другие начинали с магистраль-
ных»,— рассказывает финансовый директор «ВИМ-
Авиа» Сергей Казакевич. По его словам, компания удер-
живает лидерство в сегменте чартеров, занимая рыночную
долю в 22%, но уже около 30% всех полетов авиакомпании
стали регулярными. «Прежде всего мы будем приобретать
самолеты производства Boeing, потому что имеем успеш-
ный опыт управления ими, подготовили летчиков, налади-
ли их техническое обслуживание,— говорит Сергей Ка-
закевич.— Из новых российских разработок нам может
быть интересен Ту-204, но в целом, к сожалению, отече-
ственная промышленность пока не может удовлетворить
потребности крупных перевозчиков».

У авиакомпании «Атлант-Союз», возникшей изначаль-
но как грузовой оператор, сейчас стоит задача уравнять
объемы грузовых и пассажирских перевозок. «“Атлант-Со-
юз“ стремится стать универсальной авиакомпанией, спо-
собной обеспечить высочайший сервис как в пассажирских
перевозках, так и в воздушной доставке грузов»,— гово-
рит гендиректор авиакомпании Владимир Давыдов. По его
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словам, компания не планирует уходить с рынка чартерных
перевозок, контролируя сейчас до 30% вылетов из аэро-
портов московского авиаузла в направлении Турции и Егип-
та. В связи с ограничениями в ряде стран на полеты Ил-
86, уникального для экономики чартерных перевозок ши-
рокофюзеляжного самолета вместимостью до 350 мест,
«Атлант-Союз» вынужден приступить к поэтапному выво-
ду его из эксплуатации. «К сожалению, стопроцентной за-
мены этим самолетам нет,— сетует Владимир Давыдов.—
Сегодня мы рассматриваем различные типы самолетов —
в первую очередь типа Boeing, которые уже есть в нашем
парке». В грузовом сегменте приоритет «Атлант-Союза»
остается за отечественными дальнемагистральными Ил-
96–400Т, благодаря которым компания планирует выйти на
рынок регулярных грузоперевозок в направлениях Юго-Во-
сточная Азия–Европа, Ближний Восток–Южная Америка.
Твердый контракт авиакомпании с производителем пре-
дусматривает поставку пяти этих воздушных судов, два
из которых будут получены уже в этом году.

НЕРАСКРЫТЫЙ ПОТЕНЦИАЛ 
РЕГИОНОВ Ставку на развитие сегмента местных пе-
ревозок (дальность до 1000 км) пока делают немногие. Чет-
ких прогнозов его развития нет ни у экспертов, ни у авиапе-
ревозчиков, а в обоснование огромных перспектив этого
рынка обычно приводятся объемы пассажиропотока 1991
года — около 90 млн пассажиров против сегодняшних
36 млн. Лидером в сегменте региональных перевозок ос-
тается «Ютэйр», изначально специализирующийся на
межрегиональных полетах, серьезные планы у «Атлант-Со-
юза». «Мы приобрели в собственность 12 самолетов типа
Embraer 120, первый из них будет представлен широкой об-
щественности на МАКС-2007,— говорит гендиректор 

”
Ат-

лант-Союза“ Владимир Давыдов.— Коммерческая эксп-
луатация этих воздушных судов начнется с октября 2007
года. Мы начнем выполнять ежедневные рейсы в радиусе
до 900 км от Москвы с частотой до 14 рейсов в неделю по
каждому направлению». По его мнению, возобновление си-
стемы региональных перевозок лишь вопрос времени.

Но далеко не все авиаперевозчики столь оптимистич-
ны. Коммерческий директор S7 Вадим Бесперстов не иск-
лючает того, что пассажиры на внутренних линиях скоро
перестанут летать через Москву, но произойдет это не ра-

нее чем через пять лет: «Сейчас видно, что федеральные
трассы заполняются автомобилями, растет поток деловых
пассажиров по железной дороге, что говорит как о посте-
пенном росте благосостояния населения, так и о хорошем
развитии деловых связей. Но сегодня авиационный биз-
нес в регионах пока не может конкурировать, например, с
железной дорогой, которая дотируется государством». По
мнению топ-менеджера, невозможно говорить о целост-
ности регионов, когда путь между городами в одном
субъекте федерации может занимать до двух суток. «Об-
надеживает тот факт, что государство обратило внимание
на этот сегмент рынка,— говорит финансовый директор

”
ВИМ-Авиа“ Сергей Казакевич.— Недавно Минтрансом

принята программа финансирования до 2020 года, кото-
рая предполагает инвестиции в региональные аэропорты
в объеме 800 млрд рублей, это может помочь». В то же
время ни один из опрошенных участников рынка не под-
держал идею предоставления бюджетных дотаций реги-
ональным перевозчикам. По их мнению, это только усилит
нерыночные механизмы конкуренции со всеми вытекаю-
щими из этого последствиями, а решить проблему смогут
только появление платежеспособного спроса и конкурен-
тоспособная техника.

«Как показывает мировая практика, региональные пе-
ревозки — это крайне дорогое удовольствие»,— расска-
зывает Вадим Бесперстов. По его словам, стоимость биле-
та, например, на рейс Ганновер–Дюссельдорф будет со-
поставима со стоимостью билета из Ганновера в Нью-
Йорк. При этом региональные перевозчики почти всегда
балансируют на грани рентабельности. В этой связи стано-
вится крайне принципиальной стоимость самолета.

«Очень хорош для таких перевозок, например, Q400, но,
когда мы посмотрим на его стоимость с учетом импортных
пошлин, он становится совсем неинтересен для авиаком-
паний»,— говорит Вадим Бесперстов. Более доступны-
ми для авиакомпаний должны стать перспективные про-
екты с участием ОАК по строительству региональных са-
молетов Ан-148 и SSJ. Но Ан-148 еще не показал себя в
эксплуатационных качествах, пока ни одна авиакомпания
его не эксплуатирует. Кроме того, этот самолет пока так-
же является иностранным, а ввоз таких самолетов в стра-
ну облагается импортной пошлиной. А ситуацию вокруг
проекта SSJ можно охарактеризовать пословицей «Лучше
один раз увидеть, чем сто раз услышать». Первый демон-
страционный полет запланирован на осень.

БИЗНЕС НЕ ЖДЕТ Подписанные контракты и пла-
ны авиакомпаний по обновлению парка неопровержимо
свидетельствуют о том, что, несмотря на дороговизну им-
портной техники и 20-процентные ввозные пошлины и
НДС, российские самолеты пока не пользуются спросом.
Сами перевозчики неохотно говорят о недостатках отече-
ственных самолетов, очевидно не желая озвучивать конф-
ликт интересов с новой государственной политикой по воз-
рождению российского авиастроения. В силу того, что ави-
аперевозки жестко регулируются государством, которое
выдает и отзывает лицензии на каждый маршрут, любое
охлаждение в отношениях с чиновниками может дорого
обойтись. Между тем основная причина конкурентного
проигрыша отечественной техники банальна: большой рас-
ход топлива. По словам гендиректора консалтинговой ком-
пании Infomost Бориса Рыбака, затраты на керосин для оте-

чественных самолетов составляют порядка 60–70% от об-
щих расходов, в то время как для иностранных этот пока-
затель колеблется в районе 25–27%. «Очевидно, что при
средней рентабельности авиаперевозок 3–5% эти затраты
становятся критическими»,— поясняет Олег Пантелеев.
Прежняя эффективность эксплуатации отечественной ави-
атехники была обусловлена тем, что она досталась авиа-
компаниям практически бесплатно во время приватизации
и не была обременена лизинговыми платежами, которые
обычно составляют сотни тысяч долларов в месяц за каж-
дый самолет. Однако, по мнению участников рынка, пе-
риод успешного использования старых советских самоле-
тов прошел, и уже через два года в российском небе их
совсем не останется. «“ВИМ-Авиа“ приобрела сравнитель-
но новые Ту-154М. Это одни из последних самолетов, про-
изведенных советской промышленностью, но уже сегод-
ня они становятся неоправданно дороги в обслужива-
нии,— рассказывает Сергей Казакевич.— Поэтому, пла-
нируя обновление своего парка, мы ориентируемся на са-
молеты иностранного производства».

Кроме того, на экономике перевозок сказываются и
особенности технических регламентов российских само-
летов. «До последнего времени ремонтировать отечест-
венные самолеты было дешевле, но ремонты происходят
чаще, что также снижает эффективность эксплуатации
парка. Кроме того, стоимость обслуживания самолетов со-
ветского производства постоянно растет»,— говорит Олег
Пантелеев. Между тем иностранные самолеты хоть и до-
роги в цене за обслуживание, но их разработчики изна-
чально позаботились об экономике авиакомпаний. «Уве-
личивая частотность полетов, мы используем еще одно
преимущество западной техники — минимальные сроки
межполетного обслуживания,— рассказывает коммерче-
ский директор S7 Вадим Бесперстов.— Западные стан-
дарты технических регламентов позволяют 

”
развернуть“

самолет в аэропорту очень быстро, время от посадки до
очередного вылета можно сократить до 40–50 минут, в то
время как отечественный самолет задерживается на обя-
зательное ТО перед вылетом на несколько часов».

Становится ясно, что авиакомпании весьма осторожно
интересуются российской авиатехникой, сохраняя надеж-
ду на то, что авиапром сумеет предоставить конкурентос-
пособный продукт. ■
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На сегодняшний день самолеты Ан-124 «Руслан» эксп-
луатируют три авиакомпании — «Волга-Днепр» (имеет
десять самолетов, но, по собственным оценкам, контроли-
рует около 54% мировых чартерных авиаперевозок нега-
баритных грузов), АНТК имени Антонова (восемь самоле-
тов) и российская компания «Полет» (восемь машин). При
этом крупнейшим парком Ан-124 в настоящее время обла-
дает Минобороны. 18 машин такого типа сейчас стоят на
приколе на авиабазе под Брянском — срок эксплуатации
самолетов закончился в декабре 2005 года. Еще часть ави-
апарка Минобороны была отдана в аренду авиакомпании
«Полет», хотя руководство военного ведомства неоднок-
ратно требовало вернуть эти самолеты.

Вскоре принадлежащие министерству самолеты могут
быть выставлены на продажу. Такое решение практически
уже принято. «Самолеты будут продаваться от лица ОАК и
АК имени Ильюшина. Практически все документы о выводе
из состава Министерства обороны первой партии из четы-
рех самолетов были подписаны министром обороны Анато-
лием Сердюковым»,— отмечает гендиректор ОАО «Меж-
государственная авиастроительная компания 

”
Ильюшин“»

(МАК «Ильюшин») Виктор Ливанов. Ожидается, что доку-
менты о выводе из состава Минобороны всех «Русланов»,
которые сейчас практически не используются, могут быть
подписаны до конца года. По мнению представителей ОАК,
в будущем оборонное ведомство сможет осуществлять ави-
аперевозки на коммерческой основе, заключая с авиаком-
паниями договоры на оказание транспортных услуг.

Между тем техническое состояние находящихся у Ми-
нобороны самолетов никому не известно. «Даже если
их восстановить, они смогут прослужить максимально
пять лет, а не 30 лет, как положено»,— замечает прези-
дент авиакомпании «Полет» Анатолий Карпов. Как от-
мечает гендиректор консалтинговой компании Infomost
Борис Рыбак, даже использование старого фюзеляжа
Ан-124 при постройке новой машины позволит сэконо-
мить $25–30 млн с каждого лайнера. Он считает, что сей-
час авиаперевозчикам не хватает четырех-пяти машин та-
кого типа, с каждым годом потребность будет расти на
два-три самолета.

В компании «Волга-Днепр» уверяют, что использо-
вание выведенных из Минобороны Ан-124 проблем не ре-
шит. Согласно прогнозам менеджмента авиакомпании
«Волга-Днепр», для удовлетворения минимальной пот-
ребности всех перевозчиков в самолетах семейства Ан-
124 до 2030 года понадобится 52 машины. Потребность
«Волги-Днепра» в 2007–2015 годах в самолетах Ан-
124–100 составит 12 машин, уверяют в компании и при-
водят такие расчеты: рынок негабаритных перевозок раз-
вивается более высокими темпами по сравнению с рын-
ком регулярных перевозок — в среднем на 7% в год. В
2005 году размер рынка составил порядка $0,9 млрд
(1,5% общемирового), и эта доля постоянно растет. По
прогнозам, к 2020 году рынок перевозок составит уже

более $3 млрд, а в 2030 году — более $7 млрд. Темпы ро-
ста рынка перевозок рамповыми самолетами на период
2006–2030 годов составят 8–9% в год, что позволит удва-
ивать рынок каждые семь лет.

Однако, например, в авиакомпании «Полет» так не
считают. По их расчетам, всего надо 100 самолетов, из
которых 70 потребуются «Полету». «Основной рынок
сейчас будут делать устаревающие турбины, перевозить
которые можно только на самолетах из-за их разме-
ров»,— уверен Анатолий Карпов. В ОАК отмечают, что
до сих пор не увидели нормального пакета заказов на Ан-
124, который мог бы оправдать затраты на восстанов-
ление его производства. «Пока его не будет, говорить о
возобновлении производства рано, можно ограничить-
ся только модернизацией уже имеющегося парка»,—
говорит представитель ОАК Максим Сысоев. Ранее пре-
зидент ОАК Алексей Федоров заявлял BG, что «рынок
этих самолетов очень узок, поэтому пока Ан-124 будут
только ремонтироваться и модернизироваться». «Тем
более что ульяновский авиационный комплекс 

”
Авиа-

стар“ и так загружен. Он должен серьезно увеличить
объемы производства Ту-204 и наладить выпуск Ил-76.

26 / КОММЕРСАНТЪ BUSINESS GUIDE / №151 ЧЕТВЕРГ 23 АВГУСТА 2007 ГОДА

«РУСЛАН» НЕ ПРОДАЕТСЯ ПРОЕКТ ВОЗОБ-
НОВЛЕНИЯ ПРОИЗВОДСТВА АН-124, ИНИЦИИРОВАННЫЙ КОМПАНИЕЙ
«ВОЛГА-ДНЕПР», ПОКА НЕ ВСТРЕТИЛ ПОНИМАНИЯ У РУКОВОДСТВА ОАК.
В ТО ЖЕ ВРЕМЯ И САМИ АВИАПЕРЕВОЗЧИКИ НЕ ИМЕЮТ ЕДИНОГО МНЕ-
НИЯ О ЦЕЛЕСООБРАЗНОСТИ СЕРИЙНОГО ВЫПУСКА ЭТИХ САМОЛЕТОВ. 
НА «АВИАСТАРЕ» ДОСТРАИВАЮТСЯ ВСЕГО ДВЕ МАШИНЫ. ВЛАДИМИР ЛАВРОВ

ТАШКЕНТСКИЙ АВИАЗАВОД
ВЛЕТЕЛ В ОАК 
БЛАГОДАРЯ ИЛ-114
В середине июля первый вице-
премьер РФ Сергей Иванов
объявил, что государственное
акционерное общество «Таш-
кентское авиационное произ-
водственное объединение име-
ни Чкалова» (ТАПОиЧ, Узбеки-
стан), рассчитанное на выпуск
самолетов Ил-76 и Ил-114,
войдет в Объединенную авиа-
строительную корпорацию
(ОАК). Предварительный план
интеграции ТАПОиЧ планирует-
ся подготовить до конца года.
Как рассказал BG президент
ОАК Алексей Федоров, «руко-
водством Узбекистана приняты
наши условия: пакет акций, ко-

РАЗВЕРТЫВАНИЕ СЕРИЙНОГО ПРОИЗВОДСТВА ИЛ-76 

(НА ФОТО ВВЕРХУ), В ОТЛИЧИЕ ОТ АН-124 (НА ФОТО СПРАВА),

АКТИВНО ПОДДЕРЖИВАЕТСЯ ГОСУДАРСТВОМ

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА
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ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР АВИАКОМПАНИИ «ВОЛГА-ДНЕПР»

АЛЕКСЕЙ ИСАЙКИН (СЛЕВА) И ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЕНЕРАЛЬНОГО

ДИРЕКТОРА «АВИАСТАР» ВАЛЕРИЙ САВОТЧЕНКО 

НЕ ОСТАВЛЯЮТ НАДЕЖДЫ ВОЗОБНОВИТЬ ВЫПУСК «РУСЛАНОВ»



Вопрос же о возобновлении производства Ан-124 потре-
бует детальных расчетов и нестандартных инвестици-
онных решений»,— отметил господин Федоров.

Вместе с тем ОАК все-таки приняла решение о дострой-
ке двух самолетов на ульяновском «Авиастаре». Каждый
самолет будет стоить около $100 млн. «Заявки на покуп-
ку первых достраиваемых самолетов уже подали авиаком-
пании 

”
Атлант-Союз“, 

”
Авиалинии Антонова“, 

”
Волга-

Днепр“ и Maximus Air Cargo (Объединенные Арабские Эми-
раты; компания эксплуатирует с 2004 года один Ан-
124–100)»,— уверяет Виктор Ливанов.

Еще одну идею по спасению проекта предложил пре-
зидент украинского ОАО «Мотор Сич» (компания постав-
ляет на самолет силовые установки) Вячеслав Богуслаев.
«Если проект восстановления производства самолетов Ан-
124 не будет реализован, то им может заняться и американ-
ский Boeing, руководство которого изучает возможность
реализации проекта, но на Украине,— уверяет господин
Богуслаев.— Boeing может стать участником коммерческо-
го проекта по возобновлению производства Ан-124 

”
Рус-

лан“». По его словам, американский авиапроизводитель го-
тов принять участие в проекте. Представители компании об-
ратились с соответствующим предложением в управляю-
щую компанию «Грузовые летательные аппараты» (созда-
тели «Мотор Сич» и «Волга-Днепр»). Однако в самой ком-
пании «Волга-Днепр» этот проект не комментировали. ■
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торые ТАПО передаст ОАК, бу-
дет не меньше контрольного
пакета — 50% плюс одна ак-
ция, а может быть, и больше».
«Для них это единственный
выход, который позволит таш-
кентскому заводу иметь стра-
тегию своего развития и оста-
ваться на рынке»,— пояснил
господин Федоров. По ито-
гам 2006 года у ташкентско-
го предприятия был чистый
убыток $4,4 млн, объем кре-
диторской задолженности —
$88,5 млн. По оценке прези-
дента ОАК, «последние 15–16
лет в Ташкенте практически
ничего не происходило».
Действительно, до сих пор ТА-
ПОиЧ было проблемным акти-
вом для российских властей и

авиапрома РФ. В конце 2006
года завод отказался испол-
нять контракт на поставку 38
военно-транспортных Ил-76 и
самолетов-заправщиков Ил-78
стоимостью более $1 млрд,
заключенный ФГУП «Рособо-
ронэкспорт» и минобороны Ки-
тая в 2005 году. А в июне глава
«Рособоронэкспорта» Сергей
Чемезов заявил о «больших
сомнениях в том, что ташкент-
ские авиастроители вообще
способны построить то количе-
ство самолетов, которое они
законтрактовали». Китаю пред-
ложено аннулировать контракт,
заключив новый — на постав-
ку современной версии военно-
транспортных самолетов Ил-
76МФ. Его исполнителем пред-

полагается ульяновский авиа-
завод «Авиастар-СП», на ко-
тором с 2010 года планирует-
ся развернуть серийное произ-
водство Ил-76. Минпромэнерго
оценивало необходимые для
этого инвестиции в 6,4 млрд
рублей до 2009 года.
Однако в апреле было заклю-
чено соглашение об эксклю-
зивной продаже до 2010 го-
да всех самолетов ТАПОиЧ че-
рез структуры ОАК. «Мы убе-
дились, что товарной линейке
ОАК нужен самолет Ил-114.
Нам не хватало турбовинтового
самолета для региональных
перевозок размерности 50–65
мест для замены таких старых
самолетов, как Ан-24»,— по-
ясняет Алексей Федоров.

Что же касается запуска про-
изводства Ил-76 в Ульянов-
ске, то, по словам господи-
на Федорова, оно «принято и
в любом случае не будет под-
вергаться изменению, финан-
сирование из федерального
бюджета тоже уже началось».
В ОАК отмечают, что ташкент-
ский завод «вполне может ра-
ботать в кооперации по произ-
водству этого самолета», хо-
тя «при запуске в Ульяновске
вся конструкторская докумен-
тация из Ташкента подверг-
нется серьезным изменени-
ям». Самолет, который будет
производить «Авиастар»,
обозначается как Ил-476.
АЛЕКСАНДРА ГРИЦКОВА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ОАО «Ильюшин Финанс Ко» в составе Объединен-
ной авиастроительной корпорации пока выступает
основным претендентом на лизинговые програм-
мы ОАК. Однако, как рассказал BG генеральный ди-
ректор ИФК Александр Рубцов, у компании нет иллю-
зий, что такая ситуация продлится долго.

BUSINESS GUIDE: Определе-
но ли окончательно, какую
сумму государство готово вы-
делить на гражданские прог-
раммы ОАК? На какую сумму
рассчитывает ИФК?
АЛЕКСАНДР РУБЦОВ: Мы
рассчитываем, что из бюджета
будет выделено 18 млрд руб-

лей. Также предусмотрены субсидии процентных ставок по
кредитам лизинговых компаний и предприятий промышлен-
ности в 15 млрд рублей. Кроме того, наш бизнес будет идти
на внебюджетных, то есть заемных, средствах. Мы планиру-
ем брать кредиты как у ОАК, так и на финансовом рынке.
BG: На три ближайших года какие самолеты будут основ-
ными в продажах ОАК?
А. Р.: Это прежде всего Ан-148, SuperJet 100 и Ту-204,
а также Ил-96.
BG: Вы вели переговоры с ЗАО «Гражданские самолеты
Сухого» относительно лизинга SuperJet 100?
А. Р.: Мы готовы работать с ЗАО ГСС и просим, чтобы нам
объяснили, какой самолет получается, какие у него лет-
но-технические характеристики. К сожалению, мы пока
не располагаем всей полнотой информации и, в свою оче-
редь, не всегда в состоянии принять внятное решение при
отсутствии понимания о характеристиках самолета.
BG: Ваша точка зрения — должны ли лизинговые компа-
нии находиться в структуре ОАК?
А. Р.: У Boeing есть компания Boeing Capital, которая пол-
ностью ему принадлежит. У General Electric есть GECAS,
а это очень мощная лизинговая компания. Есть компания
United Technologies Finance, которая работает на рынке с
двигателями Pratt & Whitney. У крупных производителей
есть свои лизинговые структуры, которые содействуют
расширению рынка сбыта продукции своих фирм. Есть

еще stop-gap solution, когда авиакомпания, скажем, не
согласна ждать новые самолеты несколько лет и ей пред-
лагают временно другие. В таких случаях своя лизинговая
компания оказывается очень полезной. С другой сторо-
ны, когда финансовая компания в значительной степени
контролируется производителем, это отражается на ба-
лансе производителя. С моей точки зрения, мы должны
иметь и корпоративные структуры, которые входят в со-
став ОАК, и неассоциированные, которые находятся вне
корпорации. 
BG: По большинству своих самолетных программ Airbus
и Boeing предлагают потребителю выбрать двигатель —
авиакомпания вольна определять, какая моторостроитель-
ная фирма поставит двигатели на заказанные ею самоле-
ты. Обычно есть основной тип силовой установки и еще
один-два альтернативных. Как у ИФК?
А. Р.: Мы бы тоже хотели предлагать самолет с основ-
ным и альтернативным двигателями и в этом направле-
нии сейчас работаем.
BG: Сохраняется ли план создать облегченный вариант
самолета Ту-204 с индексом СМ?
А. Р.: Облегченный самолет однозначно будем делать. По-
ка остается вопрос, с какими двигателями. Ведем перего-
воры с CFMI и International Aero Engines (IAE). Идет техни-
ческая оценка двигателей, смогут ли они удовлетворить
нас по показателям тяги, расходу топлива и стоимости в
эксплуатации. До конца месяца рассчитываем завершить
эту работу. По ее итогам станет ясно, есть ли у нас перспек-
тива по зарубежным двигателям в классе тяги 14–15тонн.
Также надо определиться в классе тяги 12–13 тонн. Такие
двигатели в России есть, но они либо снимаются с произ-
водства, либо уже давно морально устарели.
BG: Переговоры с иностранными моторостроителями идут
только по Ту-204СМ или более широко, чтобы определить-
ся со стратегическим партнером?
А. Р.: Переговоры идут, в частности, по Ту-204СМ, по-
скольку это наиболее востребованное направление. Но в
долгосрочной постановке нам также интересно опреде-
литься с альтернативной силовой установкой и по дру-
гим типам самолетов.
Интервью взял ВЛАДИМИР КАРНОЗОВ

«СВОЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ ОКАЗЫВАЕТСЯ ОЧЕНЬ ПОЛЕЗНОЙ»
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Модель западных low-cost авиакомпаний появилась в США
еще в начале 70-х годов. Идея заключалась в том, чтобы
заставить путешественников, привыкших к автобусам и по-
ездам, пользоваться самолетами, предложив конкурентос-
пособные тарифы. Сегодня в мире насчитывается более 60
авиакомпаний-дискаунтеров, некоторые из них, такие как
GermanWings, Niki, AirBerlin , Norwegian Air Shuttle, выполня-
ют полеты в Москву и Санкт-Петербург. Основная идея такой
бизнес-модели заключается в сокращении издержек: за гра-
ницей лоукостеры не используют центральные аэропорты,
продают билеты через интернет, не кормят на борту. Появ-
ление low-cost авиакомпаний выглядит вполне логичным
именно для российского рынка, где низкая цена авиабиле-
тов является основным конкурентным преимуществом.

Первой российской авиакомпанией, которая решила ре-
ализовать в России популярную западную бизнес-модель,
стала компания «Скай Экспресс» (торговая марка Sky Exp-
ress), основанная в марте 2006 года. Первые регулярные по-
леты она начала выполнять в январе 2007 года. По словам
совладельца компании Бориса Абрамовича, общий объем
финансирования проекта составляет $90 млн, из которых на
первом этапе было вложено $48 млн, в том числе $10 млн
— инвестиции Европейского банка реконструкции и разви-
тия. Выйти на окупаемость проекта планируется через три го-
да. Основной критерий, заложенный в модель Sky Exp-
ress,— составление расписания таким образом, чтобы обес-
печить максимальный налет на каждое воздушное судно в
сутки. Это достигается путем минимизации времени стоянок
в оборотных аэропортах за счет разработки упрощенных тех-
нологий по обслуживанию пассажиров, а также четкого пред-
варительного планирования времени технического обслужи-
вания. «Минимизация затрат за счет отсутствия непрофиль-
ных видов деятельности — цеха бортового питания, персо-
нала по техническому обслуживанию самолетов, агентов по
регистрации — входит в азбуку низкобюджетных авиаком-
паний»,— подчеркивает генеральный директор ЗАО «Скай
Экспресс» Марина Букалова.

Сейчас авиакомпания выполняет полеты из Москвы в
Санкт-Петербург, Сочи, Ростов-на-Дону, Мурманск, Кали-
нинград и Тюмень, имеются разрешения на полеты в Пермь,
Екатеринбург и Волгоград, куда планируется открыть рейсы,
когда будут получены новые самолеты. За время своего су-
ществования авиакомпания уже перевезла порядка 270 тыс.
пассажиров, при этом наиболее популярными направлени-
ями являются Сочи, Калининград и Ростов-на-Дону. Сред-
няя загрузка кресел составляет более 70%.

«На данный момент мы уверенно входим в двадцатку
российских авиакомпаний по объемам перевозки пассажи-
ров, в частности, занимаем уже около 20% от объемов аэ-
ропорта Внуково»,— отмечает Марина Букалова. В ближай-
ших планах компании — обеспечивать до 7% всех внутрен-
них авиаперевозок.

Уже осенью начнет полеты еще один low-cost перевозчик
— авиакомпания Red Wings, создаваемая Национальной ре-

зервной корпорацией на базе «Авиалиний 400». Как расска-
зал BG генеральный директор компании Константин Тетерин,
первые полеты авиакомпания начнет уже в августе, но сна-
чала это будут только чартерные полеты. Выполнять пер-
вые регулярные рейсы планируется начать в октябре, а пол-
ностью перейти на работу как дискаунтер авиакомпания рас-
считывает через полгода, очевидно, к летнему сезону 2008
года. Изначально предполагалось начать полеты Red Wings
еще в летний сезон 2007 года, однако из-за проблем с са-
молетным парком пришлось отложить запуск до августа.
«Получив воздушные суда, мы сразу поставили их на капи-
тальный ремонт, чтобы сделать их с единым 

”
лицом“ и быть

абсолютно уверенными в их эксплуатационных характери-
стиках,— рассказывает господин Тетерин.— Мы рассчиты-
вали, что это продлится максимум до конца июня, но так как
ни разу еще в Российской Федерации сразу четыре само-
лета Ту-204 не становились на ремонт, все затянулось до ав-
густа». В авиакомпании пока не раскрывают, в какие города
будут летать, однако, в отличие от Sky Express, которая пла-
нирует и в дальнейшем летать только по России, говорят, что
полеты будут осуществляться «в том числе и за рубеж». От-
метим, что еще в 2006 году Национальная резервная кор-
порация стала совладельцем немецкой авиакомпании-ди-
скаунтера Blue Wings, базирующейся в Дюссельдорфе. Ра-
нее говорилось, что вместе с российской Red Wings они мо-
гут составить альянс National Wings, который в дальнейшем
может быть расширен за счет других авиакомпаний.

Из известных на рынке проектов создания низкобюджет-
ных авиакомпаний можно отметить проект инвестиционной
компании А1, входящей в «Альфа-групп». Однако пока под-
робности проекта не разглашаются.

Российские лоукостеры планируют развивать свою де-
ятельность на основе базовых принципов, формировав-
шихся годами на Западе. Так, для эффективного выполне-
ния полетов необходимо наличие унифицированного пар-
ка воздушных судов, обладающих к тому же максимальной
топливной эффективностью и достаточной вместимостью.
Sky Express выбрал Boeing 737 — сейчас в парке находит-
ся шесть таких судов, в конце августа он должен пополнить-

ся еще одним самолетом. В Sky Express отмечают, что Bo-
eing 737 доминирует как «самолет наилучшего выбора»
для успешных low-cost авиакомпаний. «Эксплуатационные
расходы у Boeing на 4% ниже, чем у ближайшего конку-
рента A320, в России на данный тип самолета Boeing при-
ходится большее количество подготовленных технических
и летных специалистов, более низкая стоимость подготов-
ки пилотов и наличие свободных слотов в тренажерных
центрах»,— говорит госпожа Букалова. Кроме того, в ави-
акомпании отмечают, что на лизинговом рынке присутству-
ет большее количество самолетов этого типа, а размер ли-
зинговых платежей меньше.

В Red Wings решили остановиться на самолете россий-
ского производства Ту-204. Сейчас у авиакомпании четыре
самолета Ту-204, подписан твердый контракт на поставку
еще шести таких машин. В планах — приобретение до 28
воздушных судов к 2011 году.

Еще одним стандартом работы лоукостеров является
предоставление питания и других дополнительных услуг на
борту за дополнительную плату (в стоимость билета входит
только перелет из одного пункта в другой). «По итогам ше-
сти месяцев работы доля доходов авиакомпании от прода-
жи сопутствующих услуг составляет около 12%,— говорит
Марина Букалова.— В следующем году мы планируем до-
вести эту цифру до 25%».

Константин Тетерин объясняет такую позицию лоукосте-
ров тем, что пассажиру не всегда нужен сервис, который
обычные авиакомпании включают в билет, тем более что его
реальная стоимость пассажиру неизвестна. В соответствии
с этим в Red Wings определяют своего пассажира как «ра-
зумного человека среднего класса, который зарабатывает
деньги и предпочитает тратить их на отдых, а не на перелет».

Но не стоит думать, что лоукостеры все свои билеты
продают по ценам значительно ниже, чем у обычных авиа-
перевозчиков. Авиакомпания Sky Express, например, пред-
лагает в качестве промотарифа билеты по 500 рублей, од-
нако количество таких билетов ограниченно и не превы-
шает 30%, причем приобрести их можно только через ин-
тернет. Это означает, что их надо покупать заранее. В сред-
нем цена билета на рейс составляет порядка 2 тыс. руб-
лей, однако часть билетов реализуется по ценам, близким
к другим авиакомпаниям.

«Существует определенная система управления дохода-
ми,— говорит господин Тетерин.— Она подразумевает, что
если пассажир за три месяца запланировал свое путешест-
вие и покупает билет за три месяца, то он получает мини-
мальную стоимость билета, если же он покупает билет непос-
редственно перед вылетом, то цена не будет отличаться от
цены любого перевозчика». С этим соглашается и руководи-
тель петербургского представительства компании Avantix.ru
Владимир Ильчевский: «Ключом к успеху в бизнес-модели
бюджетных перевозок является управление финансами, при
котором тарификация перевозки напрямую зависит от сро-
ка продажи, при этом в структуре тарифов лоукостера доста-

точное количество мест продается по цене едва ли не вы-
ше, чем у обычных перевозчиков». Отметим, что такой цено-
вой политики придерживаются практически все западные
авиакомпании-дискаунтеры.

Появление сразу нескольких проектов в области бюджет-
ных перевозок — своеобразная примета времени, считают
как сами руководители авиакомпаний, так и эксперты. «В
России сложилась соответствующая макроэкономическая
ситуация, до этого авиатранспорт не был привлекателен для
серьезных инвесторов,— говорит Константин Тетерин.—
Сейчас же инвесторы, обладающие свободными денежны-
ми средствами, ищут направления для диверсификации сво-
их инвестиций». Кроме того, он отмечает, что рост доходов
жителей РФ и увеличение пассажиропотока являются до-
полнительными факторами, стимулирующими приток инве-
стиций. Также, несмотря на объективный рост пассажиропо-
тока, на российском рынке авиаперевозок наблюдается не-
которая стагнация: тарифы у авиакомпаний практически оди-
наковы, как и набор услуг, которые они предлагают. В этом
случае дискаунтеры выступают как своеобразный раздра-
житель, способствующий изменениям на рынке. «Посмот-
рите, как активизировались некоторые компании — увели-
чили частоты полетов на наших направлениях, внедрили вэб-
тарифы, проводят распродажи и снижают тарифы, открыва-
ют направления, о которых раньше и не думали»,— говорит
госпожа Букалова.

Однако это не означает, что на пути создания таких ави-
акомпаний нет никаких препятствий. Например, Владимир
Ильчевский среди прочих отмечает отсутствие вторых аэ-
ропортов в большинстве населенных пунктов России, даже
в Петербурге. Между тем авиакомпании за рубежом чаще
всего используют именно второстепенные аэропорты, что
позволяет экономить на обслуживании в них. Кроме того, ес-
ли в Европе от аэропорта, расположенного в соседнем го-
роде, можно добраться до крупного административного
центра без проблем и достаточно быстро, то в ситуации, ког-
да самолеты из Москвы в случае, например, плохих метео-
условий направляются в Петербург или Нижний Новгород,
такой вариант не подходит. Расстояния в несколько тысяч ки-
лометров также не способствуют развитию таких авиаком-
паний — в Европе, например, лоукостеры, выполняют поле-
ты не дальше чем на 3 тыс. км. По мнению аналитика ИК
«Энергокапитал» Дениса Демина, для России характерны
более длинные маршруты, а для аэропортов крупнейших го-
родов, составляющих основу сети авиалиний страны, проб-
лема малой загрузки в основном не актуальна. «Развитие
low-cost перевозчиков осуществляется в основном за счет их
прямого или косвенного субсидирования со стороны аэро-
портов и местных властей,— говорит господин Демин.—
Бюджетные авиакомпании в Европе привлекаются недозаг-
руженными аэропортами и депрессивными муниципалите-
тами и функционируют в основном на коротких маршрутах
с высоким пассажирооборотом, дополняя услуги крупных
перевозчиков». ■
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ПОЛЕТ БЕЗ ИЗЛИШЕСТВ НА РОССИЙСКОМ РЫНКЕ АВИАПЕРЕВОЗОК 
НАЧАЛ ФОРМИРОВАТЬСЯ НОВЫЙ СЕГМЕНТ — СРАЗУ НЕСКОЛЬКО ПРОЕКТОВ LOW-COST АВИА-
КОМПАНИЙ НАХОДЯТСЯ НА РАЗНОЙ СТАДИИ РЕАЛИЗАЦИИ. ПЕРВОЙ ВОПЛОТИТЬ НА ПРАКТИКЕ 
МОДЕЛЬ, КОТОРАЯ В ТЕЧЕНИЕ НЕСКОЛЬКИХ ДЕСЯТИЛЕТИЙ УСПЕШНО ПРИМЕНЯЕТСЯ НА ЗАПАДЕ,
РЕШИЛАСЬ АВИАКОМПАНИЯ SKY EXPRESS. ЕЩЕ НЕСКОЛЬКО ПРОЕКТОВ ДОЛЖНО БЫТЬ РЕАЛИЗО-
ВАНО В БЛИЖАЙШЕЙ ПЕРСПЕКТИВЕ. ПО МНЕНИЮ ЭКСПЕРТОВ, ПОТЕНЦИАЛ РЫНКА БЮДЖЕТНЫХ
АВИАПЕРЕВОЗОК ВЕЛИК И МОЖЕТ ВМЕСТИТЬ НЕСКОЛЬКО КОМПАНИЙ ЭТОГО КЛАССА. МАРИЯ МОКЕЙЧЕВА

БУДЬТЕ ГОТОВЫ 
К НЕОЖИДАННОСТЯМ
О том, что становление нового
вида перевозок идет непросто,
говорит довольно много нега-
тивных отзывов на работу Sky
Express, связанную с отменой
рейсов, их объединением и
проблемами с возвратом
средств за авиабилеты. С уче-
том плотно выстроенного гра-
фика и небольшого количества
самолетов задержка на одном
из направлений даже на 30–40

минут может привести к более
серьезным задержкам уже на
другом направлении. Однако
большинство участников рынка
считают это «болезнью роста»
и говорят, что если авиаком-
пания в ближайшем будущем
увеличит свой парк, то ей бу-
дет проще справляться с по-
добными ситуациями, так как
эта проблема не является ти-
пичной именно для лоукосте-
ров. Определенную сложность
вызывает также и отсутствие

в России системы пользова-
ния электронными билетами
и в принципе интернетом для
приобретения билетов. Но это,
как утверждают эксперты,
тоже временно.
МАРИЯ МОКЕЙЧЕВА

АВИАКОМПАНИИ, ПРЕДОСТАВ-
ЛЯЮЩИЕ УСЛУГИ LOW-COST, 
ОПРЕДЕЛЯЮТ СВОЕГО ПАССАЖИРА
КАК «РАЗУМНОГО ЧЕЛОВЕКА 
СРЕДНЕГО КЛАССА, КОТОРЫЙ 
ПРЕДПОЧИТАЕТ ТРАТИТЬ ДЕНЬГИ 
НА ОТДЫХ, А НЕ НА ПЕРЕЛЕТ»

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

➔

СОВЛАДЕЛЕЦ «СКАЙ ЭКСПРЕСС» БОРИС АБРАМОВИЧ

РАССЧИТЫВАЕТ НА ОКУПАЕМОСТЬ ПРОЕКТА ЧЕРЕЗ ТРИ ГОДА
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Российским покупателям нужны самолеты с дальностью
полета до 7–9 тыс. км (основная часть рейсов совершает-
ся из европейской части РФ в Сибирь и на Дальний Во-
сток) и вместимостью 10–20 пассажиров. Отечественные
клиенты вообще предпочитают бизнес-джеты покрупнее,
впрочем, как и автомобили, и яхты. На сегодня емкость
российского рынка деловой авиации оценивается почти
в $1,5 млрд.

Правда, в ответ на такие запросы российская авиаст-
роительная промышленность пока предложить ничего не
может: выпуск бизнес-джетов в РФ сегодня не ведется.
И раньше сфера деловой авиации была у нас, мягко го-
воря, не сильно развита. Корпоративные и VIP-самоле-
ты создавались путем переделки салона из ближне- и
среднемагистральных лайнеров — Ту-134, Ту-154, Як-
40, Як-42. Однако сборка новых таких машин для VIP-
вариантов не ведется, у старых же лайнеров подходит к
концу жизненный цикл, их переделка в бизнес-вариан-
ты носит все более редкий характер. Среди новых про-
ектов в России только разработаны интерьеры класса VIP
для семейства самолетов Ту-204 и Ту-214. Кроме того,
ЗАО «Гражданские самолеты Сухого» (ГСС) прораба-
тывает корпоративные и VIP-варианты на базе машины
Sukhoi SuperJet100. В начале этого года представители
ГСС впервые обнародовали планы выпуска бизнес-вер-
сии этой машины.

Поэтому покупать самолет в деловом варианте русский
клиент предпочитает за рубежом. Однако отечественное
самолетостроительное лобби продолжает настаивать на
сохранении высоких таможенных и налоговых пошлин на
«иномарки». Поэтому к стоимости зарубежного дальнема-
гистрального бизнес-джета «плюсуется» пошлина более
чем в 40%. Иными словами, если вы приобретаете само-
лет за $20 млн, то он вам обойдется после пересечения
российской границы уже в $28 млн.

Какие есть варианты не платить «лишние» $8 млн?
Например, оформлять покупку и регистрировать самолет
в стране с более благоприятными условиями. Для россий-
ских предпринимателей излюбленным местом регистра-
ции их авиапарков являются офшорные зоны на Каймано-
вых или Бермудских островах или максимально выгод-
ная с точки зрения деловой авиации Швейцария. Там и
условия покупки бизнес-джетов гораздо выгоднее, чем в
России: банки выдают кредиты на приобретение самолета
при взносе лишь 30% от его стоимости.

В результате в России на первую половину 2007 года,
по данным Минтранса РФ, были зарегистрированы лишь
около 50 самолетов деловой авиации, принадлежащих как
компаниям, так и частным лицам. При этом не менее 80 са-
молетов, приобретенных россиянами, зарегистрированы
за рубежом. Правда, по неофициальным оценкам, на са-
мом деле число воздушных судов с зарубежной «пропи-
ской» уже превысило 100 бортов. Только в 2006 году рос-
сийские граждане и организации заказали около 70 де-
ловых машин. Российские самолеты, принадлежащие ча-
стным лицам и базирующиеся за границей, совершают в
год в среднем до 30 тыс. полетов, все дивиденды от ко-
торых получают страны регистрации воздушного судна.

Есть, правда, надежда, что в ближайшие год-два ус-
ловия покупки самолетов иностранной сборки станут лег-

че: ожидается, что в течение четырех лет после вступления
РФ во Всемирную торговую организацию пошлины на ави-
апродукцию, аналогов которой в России не производит-
ся, будут снижены до 7,5–10%, а НДС вообще отменен.
Тогда, вероятно, более существенная часть из приобрета-
емых российскими бизнесменами самолетов будут реги-
стрироваться в РФ. Нынче же большинство потенциаль-
ных пользователей деловой авиации предпочитают не по-
купать самолеты, а брать их в аренду. Последние исследо-
вания спроса на чартеры показывают, что спрос на эти ус-
луги растет очень быстро. Большинство рейсов обслужи-
вается, правда, западными операторами, основным из ко-
торых сейчас является европейская компания NetJets Eu-
rope. По ее данным, за четыре последних года число поле-
тов ее бизнес-джетов в Россию и обратно по заявкам част-
ных лиц и компаний выросло в четыре раза — с 435 до бо-
лее чем 2000 рейсов.

Российские покупатели бизнес-джетов, не желая пла-
тить 40% пошлин, оставляют свои покупки за границей. В от-
вет государство официально причислило выполнение по-
летов самолетов деловой авиации с иностранной регист-
рацией по территории России к серому каботажу. А это до-
полнительные платежи за каждый полет. Во всем мире ави-
ационным каботажем считается выполнение коммерческих
перевозок (за плату) по внутренним авиалиниям иностран-
ным оператором. Частные и корпоративные полеты, полеты
аэротакси иностранных операторов или иностранных вла-
дельцев самолетов между аэропортами внутри страны ка-
ботажем не считаются. В России же под каботаж подпада-
ют полеты внутри страны в интересах полного или долево-
го владельца самолета или даже полета между пунктами
внутри РФ как части международной перевозки.

Причем госорганы каждый раз требуют от эксплуатан-
тов бизнес-джетов пакет документов, подтверждающий, что
их очередной полет — некоммерческая перевозка. Любой

частный или корпоративный иностранный перевозчик, вы-
полняющий полет внутри России по своим сугубо личным
делам (летит ли он на переговоры или на отдых), уже счи-
тается потенциальным каботажником.

Еще сложнее в России с получением разрешения на
полет бизнес-джета. Практически во всем мире иностран-
ный оператор воздушного судна выполняет частные пе-
ревозки внутри другой страны, включая и услуги аэротак-
си, по уведомительной системе. Любые некоммерческие
полеты по международной практике выполняются лишь
при наличии исправного самолета и квалифицирован-
ного экипажа. Никаких других разрешений и докумен-
тов не требуется.

У нас же до сих пор действует разрешительная, а не
уведомительная система полетов. Чтобы совершить ком-
мерческий полет типа аэротакси, требуется получить ком-
мерческое свидетельство эксплуатанта, лицензию на по-
леты по каждому конкретному маршруту, а также согла-
совать каждый рейс с регулярными перевозчиками. Так-
же требуется иметь в своем распоряжении линейную
станцию для техобслуживания своего самолета или, как
минимум, заключить договор с каким-либо местным
центром техобслуживания и ремонта. Наконец, владель-
цу аэротакси придется выполнить технический рейс для
провоза экипажа.

Чуть проще последние несколько лет обстоит дело с
некоммерческими полетами. Теперь для их выполнения
не требуются лицензии по всем маршрутам, а достаточ-
но получать лишь свидетельство эксплуатанта авиации
общего назначения.

Иностранный оператор обязан обратиться с запросом
на разрешение выполнить полет внутри России минимум
за пять суток, а российский для внутренних и междуна-
родных полетов — за сутки. Правда, последнее время
удалось на практике сократить срок обращения для рос-
сийских эксплуатантов бизнес-джетов до трех часов, хо-
тя это и связано с серьезными трудностями и затратами.
Однако из-за юридически неопределенного статуса биз-

нес-авиации в России и расхождения с международны-
ми нормами отношения между эксплуатантами и регули-
рующими органами РФ выстраивались исключительно в
индивидуальном порядке. Поэтому госорганы могут раз-
решить полет, а могут и отказать в разрешении даже без
объяснения причин.

В ходе полета над Россией бизнес-джетов также есть
сложности. Операторы деловой авиации не имеют права
изменить ранее разрешенный маршрут или осуществить
дополнительные посадки. Для этого опять же требуется
получение нового разрешения все за те же пять суток для
иностранцев и за сутки для россиян. Для аэротакси это во-
обще неприемлемые условия, что просто закрывает рос-
сийское небо для подобного вида услуг зарубежных опе-
раторов. За рубежом план полета можно менять в любой
момент выполнения рейса.

И наконец, любому вылету бизнес-джета в России
предшествуют все те же процедуры, что и при полете на
рейсовом самолете: обязательная выписка билетов для
всех пассажиров, составление списка пассажиров с пас-
портными данными, прохождение полного досмотра как
членов экипажа, так и пассажиров службой безопасности
аэропорта. И никакого личного транспорта к трапу самоле-
та! Во всяком случае, так положено по законодательству.
Везде ли это соблюдается — неизвестно. За рубежом все-
го этого не требуется — там не требуются для деловых и
личных полетов авиабилеты и списки пассажиров, автот-
ранспорт подается к борту, а досмотр пассажиров может
быть произведен только по заявке экипажа.

За минувшие 15 лет большинство небольших аэропор-
тов местных линий вообще прекратили существовать.
Бизнес-джеты сейчас летают лишь между крупными аэ-
ропортами РФ. Для сравнения: в США 85% всех аэро-
портов — это как раз небольшие, использующиеся для
бизнес-авиации, аэротакси и малой авиации. Для бизнес-
самолетов в США используется 5400 аэродромов, а для
самолетов регулярных авиалиний — лишь 580. В Евро-
пе этот показатель существенно ниже, но и здесь прак-
тически в каждом аэропорту есть специальные бизнес-
терминалы и ангары.

Бизнес-терминалы по подобию европейских имеются
лишь в Москве и Санкт-Петербурге. По оценке Минтран-
са, по росту авиаперевозок Московский авиаузел занима-
ет лидирующее положение в Европе, хотя, конечно, аб-
солютные количественные показатели еще уступают за-
падным аэропортам. Но если в России удастся перейти к
уведомительной системе полетов, то такое отставание бу-
дет сокращаться с каждым годом.

Однако, по сути, единственным полноценным бизнес-
терминалом в России стало пока лишь московское Внуко-
во-3. Именно оно обеспечивает до 70% всех полетов дело-
вой авиации в Московском регионе — ежемесячно более
1 тыс. рейсов. Это практически сопоставимо с количест-
вом рейсов по центральному расписанию. Недавно Внуко-
во подписало протокол о намерениях по созданию в аэ-
ропорту совместного предприятия с Lufthansa Technik, в
том числе в области линейного технического обслужива-
ния. Большая загруженность двух других аэропортов —
Домодедово и Шереметьево — не позволяет им обслужи-
вать дополнительное количество бизнес-джетов. ■
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ПУЛКОВО ПОСТРОИТ 
ОТДЕЛЬНЫЙ ТЕРМИНАЛ
ДЛЯ БИЗНЕС-РЕЙСОВ
В аэропорту Пулково (Санкт-
Петербург) планируется к 2011
году построить отдельный тер-
минал для обслуживания биз-
нес-самолетов. Как рассказал
BG советник генерального ди-
ректора ОАО «Аэропорт Пулко-
во» Виктор Конященков, в ге-
неральном плане развития аэ-
ропорта, разработанном не-
мецкой компанией Hochtief,

предусмотрена специальная
зона для развития бизнес-ави-
ации. Она будет включать в се-
бя не только непосредственно
терминал для обслуживания
пассажиров, но и ангары для
содержания бизнес-джетов,
а также отдельный перрон
и рулежную дорожку.
В соответствии с планом раз-
вития аэропорта общая пло-
щадь бизнес-зоны в аэропорту
к 2010 году должна составлять
1200 кв. м. Стоимость строи-

тельства первой очереди оце-
нивается в $20 млн, однако
в реальности все будет зави-
сеть только от желания инве-
стора. Ожидается, что бизнес-
терминал будет построен од-
новременно с новым междуна-
родным терминалом аэропор-
та, то есть к 2011 году, а воз-
можно, и раньше.
Потребность в обслуживании
бизнес-джетов постоянно воз-
растает, особенно во время
проведения в Петербурге круп-

ных международных меропри-
ятий. В частности, во время
Петербургского экономическо-
го форума было обслужено бо-
лее 250 рейсов, причем в один
из дней — 148 рейсов.
Сейчас в секторе по обслу-
живанию деловой авиации
ежедневно обслуживается
порядка 40 самолетов, после
введения пограничного пункта
планируется принимать около
60–70 рейсов в день. Напри-
мер, в Москве в зоне Внуково-3

ежедневно обслуживается
более 100 чартерных рейсов
деловой авиации.
МАРИЯ МОКЕЙЧЕВА

ЗА МИНУВШИЕ 15 ЛЕТ БОЛЬШИНСТВО
НЕБОЛЬШИХ АЭРОПОРТОВ МЕСТНЫХ
ЛИНИЙ ВООБЩЕ ПРЕКРАТИЛИ
СУЩЕСТВОВАТЬ. БИЗНЕС-ДЖЕТЫ
ЛЕТАЮТ ЛИШЬ МЕЖДУ КРУПНЫМИ
АЭРОПОРТАМИ РОССИИ. В США 85%
ВСЕХ АЭРОПОРТОВ — КАК РАЗ
НЕБОЛЬШИЕ: ДЛЯ БИЗНЕС-АВИАЦИИ,
АЭРОТАКСИ И МАЛОЙ АВИАЦИИ

В СТОРОНЕ ОТ МАРШРУТОВ ТЕМПЫ РОСТА РЫНКА ДЕЛОВОЙ АВИА-
ЦИИ В РОССИИ ДОСТИГАЮТ 30% В ГОД. НО ПОКА ОСОБЕННОСТИ ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВА В ОБЛАСТИ
РЕГУЛИРОВАНИЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ДЕЛОВОЙ АВИАЦИИ ДЕЛАЮТ РОССИЙСКОЕ ВОЗДУШНОЕ 
ПРОСТРАНСТВО НЕГОСТЕПРИИМНЫМ ДЛЯ ПОЛЕТОВ САМОЛЕТОВ БИЗНЕС-КЛАССА. КОНСТАНТИН ЛАНТРАТОВ

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

➔

ВНУКОВО-3 — ЕДИНСТВЕННЫЙ ПОКА ПОЛНОЦЕННЫЙ 

БИЗНЕС-ТЕРМИНАЛ В РОССИИ
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В США насчитывается почти 9 тыс. эксплуатантов дело-
вой авиации, парк которой уже перешел рубеж в 10 тыс. са-
молетов и вертолетов. Половина из них используется в лич-
ных целях. Доля Европы существенно скромнее — лишь
около 20%, на Латинскую Америку приходится не более 5%,
а на Азиатско-Тихоокеанский регион — всего 2,6%.

По дальности полета и пассажировместимости бизнес-
джеты принято делить на пять групп. К первой группе отно-
сятся небольшие машины с дальностью полета до
1,5 тыс. км, рассчитанные на пять-шесть пассажиров. К
этой группе относятся такие «хиты» рынка от американских
производителей, как Cessna Citation Jet CJ1, CJ2 и CJ3, а
также Cessna Mustang компании Cessna Aircraft, Eclipse 500
компании Eclipse Aircraft, Swearingen SJ30–2 компании Si-
no Swearingen, Hawker Beechcraft Premier I компании Haw-
ker Beechcraft. Вторая группа имеет дальность полета
3–4 тыс. км. Эти машины берут на борт до восьми человек.
Наиболее яркими представителями этого класса бизнес-
джетов на сегодня являются Learjet 60 канадской фирмы
Bombardier, Hawker 800 американской Hawker Beechcraft и
Cessna XL компании Cessna Aircraft. Третья группа — это
машины, перевозящие 9–15 пассажиров на расстояние до
7 тыс. км со скоростью 800–850 км/ч. В этот класс входят
Challenger 604 компании Bombardier, Falcon 900 и Fal-
con 2000 французской компании Dassault Aviation, Gulfst-
ream G200 и Gulfstream G350 производства одноименной
американской компании.

К четвертой группе относят самолеты для межконтинен-
тальных перелетов, способные пролететь без дозаправки 12
тыс. км с 15–25 пассажирами. К этой категории относятся
уже старые Gulfstream G450 компании Gulfstream, Falcon 7X
французской Dassault и Global Express XRS канадской Bom-
bardier. Наконец, пятая группа — это бизнес-джеты, создан-
ные на базе обычных гражданских лайнеров для регуляр-
ных авиаперевозок. В эту категорию, например, входят
пользующиеся высоким спросом для корпоративных пе-
ревозок BBJ и BBJ2, изготавливаемые фирмой Boeing на ос-
нове серийных Boeing 737–700.

Как сами бизнес-джеты, так и предприятия, их произ-
водящие, главным образом расположены в США. Лидер —
компания Gulfstream, на которую, по разным оценкам, в бли-
жайшие десять лет придется 25–28% рынка по объемам
продаж, или $33–38 млрд. Компания сформировала в пос-
ледние годы свою новую производственную линейку — это
уже хорошо зарекомендовавшие себя на рынке машины
G150, G200, самый фешенебельный из «Гольфстримов»
G550 и наиболее свежая разработка дальнемагистраль-
ный G450. Сейчас Gulfstream продолжает работы над техно-
логиями по уменьшению звукового удара для своего буду-
щего сверхзвукового бизнес-самолета.

Другой крупнейший американский производитель биз-
нес-джетов — Cessna Aircraft — специализируется на вы-
пуске главным образом самых легких, а потому дешевых
бизнес-джетов. По собственным прогнозам, Cessna в сле-
дующее десятилетие продаст машин на общую сумму
$22 млрд. Это составит около 16,5% мирового рынка. В то
же время в штуках Cessna продает больше всех произво-
дителей: десятилетний план — около 3300 самолетов, то

есть более 30% всего прогнозируемого десятилетнего
объема продаж. Сейчас компания находится на этапе про-
изводства уже сформированной линейки, проводя посто-
янно модернизацию хорошо зарекомендовавших себя вер-
сий. Наиболее современные деловые самолеты этого про-
изводителя — C525A Citation CJ2, C560 Citation Encore,
C560XLS и C680 Sovereign.

Корпорация Hawker Beechcraft недавно сменила своих
владельцев: в марте этого года компании Onex Partners и
GS Capital Partners приобрели ее у Raytheon. В настоящее
время основными продуктами фирмы стали три реактивных
бизнес-джета — средний Hawker 4000, более легкий Haw-
ker 850XP и «малыш» Beechcraft Premier IA. Самый большой
в среднем реактивном классе двухдвигательный Haw-
ker 4000 (ранее назывался Horizon) прошел сертификацию
FAA еще в ноябре прошлого года, однако пока еще не по-
ступил в массовую продажу — его первые поставки ожи-
даются только в сентябре. А для Hawker 850XP среднего
класса компания уже создала полноценную замену: этим ле-
том должна завершиться сертификация Hawker 900XP, а к
концу года — Hawker 750.

Географически близким конкурентом американских ком-
паний является канадская фирма Bombardier. По объемам
продаж бизнес-джетов это вторая компания в мире, план ко-
торой на следующие десять лет оценивается в $32,5 млрд
(24% всего объема рынка). Новинка компании Challenger 605
запущен в производство в январе этого года. Руководство
Bombardier особо подчеркивало, что у этой машины наибо-
лее просторный салон, предусматривающий перемещение
пассажиров в полный рост, среди всех больших самолетов
бизнес-класса. Кроме средне- и дальнемагистральных Chal-
lenger компания Bombardier выпускает и менее крупные биз-
нес-джеты, новинками среди которых за последнее время
стали 8–9-местный Learjet 45XR и 12-местный Global 5000.

В Латинской Америке Embraer до недавнего времени пе-
реоборудовала под бизнес-джеты обычные региональные
самолеты —ставила на них VIP-салон. Сейчас компания
сформировала отдельную линейку деловой авиации — в
нее вошли легкие Phenom 100VLJ и Phenom 300. Первый
Phenom 100 должен взлететь этим летом, а начало поста-
вок запланировано на середину 2008 года. Компания заяви-
ла уже о 400 законтрактованных 100-х и 300-х. В «верхней
середине» линейки расположился недавно представлен-
ный публике Legacy 600.

Главный производитель реактивных самолетов дело-
вой авиации в Старом Свете — французская Dassault Avi-
ation. Его доля на рынке оценивается экспертами в 16,5% от
всего объема продаж бизнес-джетов. Объем продаж Das-
sault на десятилетие оценивается более чем в $22 млрд.
Последняя новинка компании — трехдвигательный даль-
немагистральный Falcon 7X на 12–19 пассажиров, прошед-
ший в первой половине этого года двойную сертифика-
цию — как Европейским агентством по авиационной бе-
зопасности (EASA), так и Американской авиационной фе-
дерацией (FAA). Создатели самолета подчеркивают, что это
первый в мире бизнес-джет с самой современной элект-
родистанционной системой управления, которая ставится
на французские истребители Rafale.

13 июня Dassault передала Falcon 7X первому заказчику,
до конца года будут поставлены еще 16 таких самолетов. В
следующем году поставки возрастут до 36 машин, а в 2009-
м — до 40. Всего в течение десяти лет ожидается заказ на
500 Falcon 7X, пока же законтрактованы 160 новых «Соко-
лов». В семействе Falcon остаются и новые модернизации
хорошо зарекомендовавших Falcon 2000EX и Falcon 900EX.
Кроме того, Dassault Aviation объявила о планах создания
своего перспективного бизнес-джета «суперсреднего» клас-
са, для которого в июне этого года уже выбрала двигатель
тягой 4,5 тонны компании Rolls Royce. Источники в промыш-
ленности полагают, что новый бизнес-самолет Dassault по-
явится к 2013 году. Хотя в компании пока не спешат с прог-
нозами. На вопрос о планах замены новой разработкой су-
ществующих машин Dassault, например Falcon 2000, пред-
седатель совета директоров компании Чарльз Элдерстен за-
явил: «Мы пока не готовы даже определить размерную ка-
тегорию будущего проекта».

Разработчики авиатехники пытаются освоить новые ни-
ши для деловой авиации. В мае 2007 года на итальянском
авиашоу Giornata Azzurra-2007 (авиабаза Пратика-ди-Маре)
впервые широкой публике был показан в полете конвертоп-
лан BA609 Tiltrotor, созданный американо-итальянской ком-

панией Bell/Agusta Aerospace. Создатели позиционирова-
ли свое детище как гражданскую машину, незаменимую для
быстрых перелетов между городами. ВА609 может летать
со скоростью 510 км/ч на расстояние до 1850 км, и при этом
у него есть «вертолетная» возможность вертикальных взле-
та и посадки. Это позволяет отказаться от аэродромов, на
дорогу в которые и из которых из-за пробок порой време-
ни тратится больше, чем на сам полет. Представители
Bell/Agusta Aerospace объявили, что у них уже есть заказы
на 70 гражданских BA609 из 15 стран. Гражданских конку-
рентов у этой машины в мире пока нет.

Однако основные перспективы деловая авиация уже па-
ру десятилетий связывает с созданием сверхзвуковых ма-
шин. В июне этого года на Парижском авиасалоне были
впервые представлены продувочная модель и макет са-
лона перспективного сверхзвукового 8–12-местного биз-
нес-джета SBJ (Supersonic Business Jet) американской ком-
пании Aerion. Макет крыла SBJ тестировался также на ле-
тающей лаборатории F-15, принадлежащей Национально-
му аэрокосмическому агентству США. Крыло SBJ подтвер-
дило все расчетные характеристики, полученные при
компьютерном моделировании.

Кстати, «прямое» углепластиковое крыло с титановой
кромкой для SBJ, созданное по оригинальной технологии
NLF (natural laminar flow — «естественное ламинарное об-
текание»),— это ноу-хау компании Aerion. Оно позволит SBJ
летать на различных дозвуковых, околозвуковых и сверхз-
вуковых скоростях вплоть до 1,6 Маха (в 1,6 раза быстрее
скорости звука). Дело в том, что по правилам Международ-
ной организации гражданской авиации (ICAO) с неограни-
ченной сверхзвуковой скоростью можно летать только над
океанами, а также в ограниченных воздушных коридорах ря-
да стран. Во всех других местах правила ICAO запрещают та-
кие полеты из-за возникающей при переходе на сверхзвук
ударной волны, создающей высокий уровень шума. За счет
полета на высоте при низких температурах можно лететь без
ударной волны на скоростях 1,1–1,2 Маха. Но вот амери-
канские авиационные правила вообще запрещают в поле-
тах над территорией США скорость свыше 1 Маха.

Эти требования серьезно сдерживают развитие сверхз-
вуковых гражданских, в том числе и бизнес-самолетов. Од-
нако по расчетам Aerion, комбинированные полеты на око-
лозвуковых и, где можно, на сверхзвуковых скоростях поз-
волят добиться существенного выигрыша по времени по-
лета. В качестве примера компания продемонстрировала в
Ле-Бурже вариант маршрута Чикаго—Лондон, который за-
нял всего 5 часов 25 минут. При полете же в обратном нап-
равлении, например из Парижа в Нью-Йорк, можно, взлетев
в восемь утра из аэропорта Руаси — Шарль де Голль, через
4 часа 15 минут приземлиться в аэропорту имени Джона Кен-
неди и успеть на полуденный завтрак на Манхэттене. Даль-
ность полета более 7,4 тыс. км обеспечивает беспосадочные
полеты из Нью-Йорка до Гонолулу, Рио-де-Жанейро и Мо-
сквы. Полет до Токио с часовой остановкой в Анкоридже на
дозаправку займет 9 часов 33 минуты, что все равно на 5 ча-
сов меньше, чем без посадок на дозвуковом лайнере. По рас-
четам Aerion, в первые десять лет производства SBJ клиен-
ты во всем мире приобретут 250–300 таких машин. ■
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ДЕЛОВЫЕ НЕБЕСА МИРОВОЙ РЫНОК БИЗНЕС-ДЖЕТОВ ПО СТОИМОСТИ
СЕГОДНЯ ПРЕВОСХОДИТ ПРОДАЖИ ВОЕННОЙ АВИАЦИИ. ПО ПРОГНОЗАМ ЗАРУБЕЖНЫХ ЭКСПЕР-
ТОВ, ДО 2020 ГОДА В МИРЕ ПОНАДОБИТСЯ 14 ТЫС. НОВЫХ БИЗНЕС-ДЖЕТОВ — РЕАКТИВНЫХ
САМОЛЕТОВ ДЕЛОВОЙ АВИАЦИИ — НА ОБЩУЮ СУММУ $180 МЛРД. ОДНИМ ИЗ НОВЫХ НАПРАВ-
ЛЕНИЙ ДОЛЖЕН СТАТЬ ВЫХОД НА РЫНОК СВЕРХЗВУКОВЫХ МАШИН. КОНСТАНТИН ЛАНТРАТОВ

РАЗРАБОТЧИКИ АВИАТЕХНИКИ 
ПЫТАЮТСЯ ОСВОИТЬ НОВЫЕ НИШИ
ДЛЯ ДЕЛОВОЙ АВИАЦИИ. 
ОСНОВНЫЕ ПЕРСПЕКТИВЫ 
СВЯЗЫВАЮТ С СОЗДАНИЕМ 
СВЕРХЗВУКОВЫХ МАШИН

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

➔

ДОЛИ ОСНОВНЫХ ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ БИЗНЕС-ДЖЕТОВ 
НА МИРОВОМ РЫНКЕ ПО ОБЪЕМАМ ПРОДАЖ (%)
ИСТОЧНИК: TEAL GROUP.

27,9  GULFSTREAM

1,4  ДРУГИЕ

                        9,4
HAWKER BEECHCRAFT

DASSAULT  
            19,5

CESSNA  19,4

22,4  BOMBARDIER

ПОСЛЕДНЯЯ НОВИНКА DASSAULT AVIATION — 

ТРЕХДВИГАТЕЛЬНЫЙ ДАЛЬНЕМАГИСТРАЛЬНЫЙ FALCON 7X



Оценки российского рынка авиатренажеров сильно раз-
нятся: участники рынка называют цифры от $20–25 млн
до $1,5 млрд в год. Причина этого в том, что, с одной сто-
роны, круг потенциальных потребителей очень широк, од-
нако высокая стоимость тренажеров для подготовки эки-
пажей отечественной авиации не позволяет авиакомпаниям
покупать их в достаточном объеме для своих нужд. Поэто-
му они вынуждены готовить своих специалистов в трена-
жерных центрах, которых в России считанные единицы, при-
чем часть тренажеров — иностранного производства.

Современный российский рынок авиатренажеров (тре-
нажеров для подготовки к полетам экипажей гражданско-
го и военного воздушного транспорта) развивается самосто-
ятельно и очень хаотично. Сегодня его основными игрока-
ми являются такие компании, как ЗАО «Транзас» (Санкт-Пе-
тербург), ЗАО «ЦНТУ 

”
Динамика“» (Москва), ООО НИТА

(Санкт-Петербург), ОАО ПКБМ (Пенза), ЗАО «ОКБ 
”
Русская

авионика“», НПО «Эра».
Большая их часть занимается модернизацией старых тре-

нажеров. Новые современные тренажеры для гражданского
транспорта создает петербургская компания «Транзас», в
сегменте военных тренажеров работает компания «Спецтех-
ника» (партнер компании «Р.Е.Т. Кронштадт» — совместное
предприятие «Транзас» и «Рособоронэкспорта»).

Современные авиатренажеры делятся на компьютерные
классы (это скорее не тренажеры, а обучающие системы),
процедурные тренажеры, предназначенные для отработки
отдельных процедур — навигация, запуск двигателей и т. д.,
и комплексные тренажеры, на которых моделируются все
присущие данному летательному аппарату режимы пило-
тирования и боевого применения. Классификация послед-
них идет по категориям А, B, C и D (система подвижности).
Основными заказчиками являются авиакомпании, приобре-
тающие их для обучения и тренировки своих экипажей, учеб-
ные центры, а также ФГУП «Рособоронэкспорт», которое
отправляет тренажеры для военных самолетов и вертолетов
российского производства на экспорт, различные военные
структуры (ВВС РФ, ВВС и ПВО ВМФ, ФСБ, МЧС и т. д.) и
РСК МиГ для экспорта тренажеров для самолетов марки
«МиГ». Кроме того, потребителями российских тренаже-
ров являются опытно-конструкторские бюро (ОКБ), кото-
рые используют их для поддержки исследовательских и
проектных работ по созданию перспективной авиации.

При таком количестве потенциальных заказчиков дефи-
цит авиатренажеров сегодня огромен. По словам главного
конструктора ЗАО «ЦНТУ 

”
Динамика“» Андрея Бюшгенса,

потребность отечественного рынка гражданских тренаже-
ров составляет порядка 150 шт., но в последние 15 лет за-
купки были единичными. Причины, по его мнению, в высо-
кой стоимости, несоответствии качества отечественных тре-
нажеров международному уровню требований, а также в
том, что существующие российские нормы формально да-
ют возможность проводить обучение на имеющихся тре-
нажерах устаревшего образца. Поэтому основным потреби-

телем производимых в России тренажеров в настоящее вре-
мя является военная авиация. Потребность в тренажерах
ВВС РФ, по оценке господина Бюшгенса, составляет при-
мерно 50 тренажеров в год, на экспорт требуется около 90.

Стоимость тренажера гражданского самолета может
быть сравнима со стоимостью самого самолета — произ-
водители называют цифры от $15 млн до нескольких десят-
ков миллионов долларов.

Авиатренажер — это всегда индивидуальный проект,
штучный товар в силу своей стоимости. Компании не бе-
рутся массово выпускать их, хотя иной раз проектируют и
строят некоторые тренажеры на свой страх и риск, предла-
гая их покупателям уже в виде готовой продукции. На сбор-
ку одного тренажера требуется примерно четыре недели.
«Авиационный рынок сейчас от стадии рассуждения о пре-
имуществах обучения на тренажерах постепенно переходит
к стадии поиска финансирования,— говорит вице-прези-
дент группы компаний 

”
Транзас“, руководитель авиацион-

ного направления Виктор Годунов.— Сейчас ни для кого не
оспорим тот факт, что после прохождения подготовки лет-
ного состава на тренажере выучка экипажа выходит на со-
вершенно другой качественный уровень». Сегодня на рос-
сийском авиатренажерном рынке преобладает вертолетный
сегмент. «Это объясняется географическими особенностя-
ми, не во всех районах позволяющими организовывать аэ-
родромы со взлетно-посадочными полосами в связи с
ландшафтными и прочими трудностями,— продолжает
господин Годунов.— При этом для вертолета достаточно
намного меньшей площадки».

Авиакомпании удобнее всего тренировать экипажи в
специальном тренажерном центре, однако заместитель ге-

нерального директора ООО «АП 
”
Газпромавиа“» (генераль-

ный перевозчик ОАО «Газпром» и его дочерних структур)
Александр Круглов говорит, что не менее чем из 170 рос-
сийских игроков гражданской авиации всего у одной ком-
пании есть свой собственный тренажерный центр для обу-
чения, подготовки и переподготовки экипажей — это тю-
менская авиакомпания «Ютэйр» с парком более 100 еди-
ниц техники. «Все остальные используют базу 

”
Ютэйр“ и

базу петербургской авиаремонтной компании 
”
Спарк“»,—

говорит господин Круглов. Кроме того, большая часть ави-
акомпаний пользуется тренажерами компании—произ-
водителя самих вертолетов, размещенными за границей
— их экипажи вынуждены летать туда, чтобы потрениро-
ваться, что требует немалых затрат. Авиакомпании целесо-
образно иметь свои тренажеры, эксплуатируя от 30 до 50
машин и имея экипаж более 100 человек, считает господин
Круглов. Однако позволить себе иметь собственный трена-
жерный центр в пределах досягаемости авиакомпании не в
состоянии из-за дороговизны. «Наверное, тренажерный
центр должен быть в каждом регионе, чтобы компаниям
не приходилось посылать на обучение свои экипажи че-
рез всю страну,— рассуждает господин Круглов.— Трена-
жер вообще должен работать по 20 часов в сутки, но он не
будет загружен одной компанией с пятью-десятью верто-
летами, а объединяться авиакомпании для создания обще-
го центра пока не спешат». Отраслевой эксперт Advanced
Research Елена Шашкина говорит, что рынок авиатренаже-
ров достаточно волатилен, что связано с высокой ценой и
длительным периодом износа авиатренажеров. «Инвести-
ции авиаперевозчиков в данное направление сходны с ин-
вестициями в обновление парка самолетов: компании за-
купают подобное оборудование нерегулярно и используют
его в течение достаточно длительного срока,— поясняет
эксперт.— Например, 

”
Аэрофлот“, обладая парком около

90 судов, имеет не более 15–20 авиатренажеров, большая
часть из которых используется с конца 70-х и середины 80-
х годов и лишь два — с 2006 года. В перечень авиатрена-
жеров у 

”
Аэрофлота“ включаются А320, Ил-96, Ил-76,Ту-

154М, Ту-134. 
”
Красэйр“, по данным самой компании, ис-

пользует тренажеры Ту-154М, Як-40, Ан-26. Небольшие
авиаперевозчики могут себе позволить лишь единицы ави-
атренажеров. Соответственно, каждая покупка существен-
но отражается на годовых продажах».

Парк воздушного транспорта ООО «АП 
”
Газпромавиа“»

составляет более 50 вертолетов, большая часть из которых
Ми-8, в экипажах более 300 человек. «Нам необходимы свои
собственные тренажеры, потому что погодные и географи-
ческие условия, в которых наши экипажи осуществляют по-
леты, самые разные, ведь газотрубы расположены везде: в
горах, над водой и так далее. Необходимо, чтобы экипаж был
готов к любым тяжелым условиям и экстремальным ситуа-
циям»,— объясняет господин Круглов.— Именно поэтому
мы приняли решение о создании собственного учебно-тре-
нажерного центра, который будет обслуживать не только на-
ших летчиков, но и экипажи сторонних компаний».

Речь идет о строительстве фактически второго по счету
специализированного учебно-тренажерного центра для
гражданской авиации, принадлежащего непосредственно
авиакомпании. Крупнейший в Европе центр должен появить-
ся в подмосковном аэропорту Остафьево. Все оборудование
для него: четыре вертолетных тренажера с системой подвиж-
ности категории D, позволяющих проводить тренировки по
системам LOFT (Life Oriented Flight Training) и CRM (Crew
Resource Management), и четыре процедурных тренажера —
поставит до конца 2007 года ЗАО «Транзас», уже весной
2008 года тренажеры смогут принять первые экипажи.

Господин Круглов называет определяющим фактором
в пользу приобретения того или иного тренажера наличие
сертификата. Сертификат выдается тренировочному цент-
ру управлением надзора за летной деятельностью Феде-
ральной службы по надзору в сфере транспорта после раз-
работки испытательной лабораторией на базе ФГУП Гос-
НИИ ГА. (Государственный научно-исследовательский ин-
ститут гражданской авиации), введения в действие прог-
раммы и методики подготовки персонала учебным цент-
ром и проведения квалификационной оценки тренажера
в учебном центре.

Кроме того, участники рынка указывают на интересный
факт: производителями авиатренажеров для российских
самолетов «МиГ», «Су» и вертолетов «Ми» выступают за-
рубежные компании. Если верить данным, опубликованным
в специализированном издании MS&T (Military Simulation &
Training, №3/2007», то производителями тренажеров для
самых популярных в России вертолетов «Ми» являются
польские, румынские, словацкие, немецкие и индийские
компании. «Очевидно, что все эти тренажеры не что иное,
как упущенные возможности для отечественных произво-
дителей»,— говорит генеральный директор ЗАО 

”
ГНТУ

«Динамика»“ Александр Литвиненко.— Серьезные инве-
стиции российскому авиатренажерному рынку мог бы дать
экспорт тренажеров. Однако несправедливая система расп-
ределения экспортных заказов приводит к тому, что прод-
вигаются далеко не лучшие предложения отечественных
производителей, в результате чего многочисленные потен-
циальные заказы не доходят до реальных контрактов и на
наш рынок втискиваются фирмы с Украины, из Белоруссии,
Словакии, Израиля и т. д.». ■
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ОСНОВНЫМ ПОТРЕБИТЕЛЕМ 
ПРОИЗВОДИМЫХ В РОССИИ 
ТРЕНАЖЕРОВ В НАСТОЯЩЕЕ ВРЕМЯ
ЯВЛЯЕТСЯ ВОЕННАЯ АВИАЦИЯ. 
«АЭРОФЛОТ», ОБЛАДАЯ ПАРКОМ
ОКОЛО 90 СУДОВ, ИМЕЕТ НЕ БОЛЕЕ
15–20 АВИАТРЕНАЖЕРОВ

ОБУЧЕНИЕ БЕЗ ОТРЫВА РЫНОК АВИАТРЕНАЖЕРОВ В РОССИИ УЗОК.
ИМЕТЬ СВОЙ СОБСТВЕННЫЙ ТРЕНАЖЕРНЫЙ ЦЕНТР ДЛЯ ОБУЧЕНИЯ, ПОДГОТОВКИ И ПЕРЕПОДГО-
ТОВКИ ЭКИПАЖЕЙ ИЗ РОССИЙСКИХ АВИАКОМПАНИЙ ПОЗВОЛЯЮТ СЕБЕ ЕДИНИЦЫ, ПОСКОЛЬКУ
СТОИМОСТЬ ТРЕНАЖЕРА МОЖЕТ БЫТЬ СРАВНИМА СО СТОИМОСТЬЮ САМОГО САМОЛЕТА. ОДНА-
КО ПРОИЗВОДИТЕЛИ ЭТОГО ОБОРУДОВАНИЯ НАДЕЮТСЯ, ЧТО АВИАЦИОННЫЙ РЫНОК ОТ СТАДИИ
РАССУЖДЕНИЯ О ПРЕИМУЩЕСТВАХ ОБУЧЕНИЯ НА ТРЕНАЖЕРАХ ВСЕ-ТАКИ ПЕРЕЙДЕТ К СТАДИИ
ПОИСКА ФИНАНСИРОВАНИЯ. ИРИНА БЫЧИНА

СМЕЖНИКИ

СМЕЖНИКИ

➔

ПРОДАЖА АВИАТРЕНАЖЕРОВ  
ЗА ПОСЛЕДНИЕ СЕМЬ-ВОСЕМЬ ЛЕТ 
ПРОИЗВОДИТЕЛИ ЭКСПОРТ ГРАЖДАНСКИЕ ВОЕННЫЕ КОММЕРЧЕСКИЕ

(ВОЕННАЯ (РФ) (РФ) ЗАКАЗЫ КБ
АВИАЦИЯ)

ЦНТУ «ДИНАМИКА» 4 0 8 7

«ТРАНЗАС» 0 4 0 0

«СПЕЦТЕХНИКА» 0 0 2 0

НТС 4 0 0 0

ПКБМ 2 0 3 0

НИТА 0 3 0 0

ПО ДАННЫМ ЗАО «ЦНТУ 
”
ДИНАМИКА“»

ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ГРУППЫ КОМПАНИЙ «ТРАНЗАС» 

ВИКТОР ГОДУНОВ СЧИТАЕТ, ЧТО ОБУЧЕНИЕ НА ТРЕНАЖЕРЕ

ЗНАЧИТЕЛЬНО ПОВЫШАЕТ КАЧЕСТВО ПОДГОТОВКИ ЭКИПАЖА Н
И

КИ
ТА

 И
Н

Ф
АН

ТЬ
ЕВ



BMW 7 серии
730i
730Li

www.bmw.ru
С удовольствием

за рулем

Зачем ждать? С BMW 730 из серии «Великолепная Семерка» Вы в кругу избранных уже сегодня. Перед
Вами распахиваются те двери, которые для других – навсегда неприступные. Всегда и везде Вы – очень
важный гость и почетный клиент. У Вас особые привилегии и особый статус.

BMW 730 из серии «Великолепная Семерка» – это та роскошь, которую Вы можете себе позволить. Уже
сегодня этот породистый седан, сочетающий в себе все преимущества BMW 7 серии, скажет все за Вас.
А Вы каждый день будете получать удовольствие  от  совершенной  управляемости, превосходной дина-
мики и наивысшего  уровня  комфорта,  отличающих Ваш автомобиль. 

Узнайте о специальном предложении на BMW 730 
из серии «Великолепная Семерка» у официальных дилеров BMW.

Горячая линия BMW: (495) 781 34 00 www.bmw.ru
товар сертифицирован     реклама

Добро пожаловать в клуб
«Великолепная Семерка»!

«Великолепная семерка» – ограниченная серия:
BMW 730i – 2 333 300 руб.
BMW 730Li – 2 644 400 руб.
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