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Летайте глубже
Спад в деловой авиации, про­
должавшийся три года, похоже, 
остался в прошлом. Оставив 
на память 50-процентное паде­
ние производства бизнес-джетов, 
отложенные на полку проекты 
новых моделей, изрядно запол­
ненный предложением вторич­
ный рынок и несколько вялую 
летную активность, если смотреть 
на средние цифры на развитых 
рынках США и Европы.

Нового бума в ближайшем бу­
дущем никто не ждет — аналити­
ки обещают медленное, но вер­
ное восстановление и спокойный 
рост. Возможно, обжегшись на мо­
локе (никто из них не предвидел 
реальных масштабов спада), те­
перь они дуют на воду. Но имен­
но такое неторопливое развитие 
может пойти на пользу этому рын­
ку. По крайней мере, у нас, в Рос­
сии. Пора развиваться вглубь — 
не только продавать или покупать 
самолеты, но и ремонтировать, 
обслуживать и т. д. Первые шаги 
на этом пути уже делаются, и, 
похоже, очень скоро сервисный 
центр или полноценный бизнес-
терминал, например, можно будет 
найти не только в Москве, а рос­
сийские инвесторы, возможно, бу­
дут получать прибыль от произ­
водства настоящих американских 
самолетов.

Откуда крылья растут В последние го­
ды объем продаж конвертированных для деловой ави­
ации пассажирских лайнеров не превышает пары-
тройки десятков в год. Зато это самый верхний, самый 
дорогой в плане стоимости за крылатую единицу сег­
мент рынка. Когда-то, еще в дореактивную эпоху и в са­
мом начале реактивной эры, деловая авиация начи­
налась именно с таких машин. Легкие поршневые са­
молеты ни дальностью полета, ни уровнем комфорта 
не отвечали запросам североамериканского бизнеса, 
который первым начал осваивать воздушный транспорт 
в качестве корпоративного. Зато списанных «на граж­
данку» после Второй мировой военно-транспортных са­
молетов было хоть отбавляй, да и купить подержан­
ный лайнер у авиакомпании и переоборудовать салон не 
составляло особого труда. За наиболее яркими при­
мерами далеко ходить не надо — стоит вспомнить 
четырехдвигательный Convair 880 Элвиса Пресли, ко­

торый и по сей день можно увидеть в музее «Грейс­
лэнд», или Martin 4–0–4 Фрэнка Синатры.

Правда, появившиеся в начале 1960-х специально соз­
данные для нужд деловой авиации реактивные самолеты, 
так называемые бизнес-джеты, вскоре оттеснили гигантов 
в особую и довольно узкую рыночную нишу, сделав их 
редким и единичным товаром. Так продолжалось до сере­
дины 1990-х, когда семимильные шаги глобализации и 
открытие «новых рынков» дали новый толчок развитию 
деловой авиации. Спрос подскочил и на «полноразмер­
ные» самолеты в VIP-вариантах. Конъюнктура сложилась 
так, что заставила тогдашних (впрочем, и сегодняшних) 
лидеров рынка гражданского авиастроения Boeing и 
Airbus задуматься о том, как бы отрезать кусок и себе от 
растущего на глазах пирога деловой авиации.

На вкус и кошелек Оба авиастроителя не 
просчитались. Они предложили VIP-клиентам доработан­

ные версии своих испытанных платформ, самыми ходо­
выми из которых стали семейство Boeing BBJ на основе 
B737 и Airbus ACJ на основе A320 и производных. Главны­
ми отличиями модифицированных машин от обычных 
пассажирских версий стали, разумеется, комфортные и 
роскошные салоны и увеличенная за счет дополнитель­
ных баков дальность беспосадочного полета — она пере­
валила за 10 тыс. км и стала сравнимой с показателями 
классических бизнес-джетов дальнего класса.

Такой подход позволил и Boeing, и Airbus избежать су­
щественных инвестиций в разработку новых моделей и 
успешно освоить нишу объемом в пару десятков машин в 
год. Высокая добавленная стоимость этих моделей, впро­
чем, позволяет получать весомую прибыль и при неболь­
ших объемах поставок.

Сегодня оба гиганта авиастроения включают в семей­
ства бизнес-лайнеров и модификации других своих моде­
лей, которые тем не менее остаются штучным товаром. 

Полный размер При словах «частный само-
лет» обычно перед глазами встает роскошный магистральный 
авиалайнер с бассейном, отдельной спальней, библиотекой и 
кинотеатром на борту. На самом деле в деловой авиации такие 
самолеты далеко не мейнстрим, однако рыночная ниша, кото-
рую они занимают, на поверку оказывается едва ли не наибо-
лее устойчивой к колебаниям спроса. Алексей Королев, издатель Upcast JetBook
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Бизнес-лайнеры: основные модели, характеристики и стоимость
Модель Цена ($ млн) Число пассажиров Объем салона (куб. м) Дальность полета (км)

Airbus ACJ318 65 19 150 7778

Airbus ACJ319 80 19 167 12038

Boeing BBJ 67,1 19 153 11429

Boeing BBJ2 82,5 19 190 10506

Embraer Lineage 50,48 12-19 116 8149

Источник: Upcast JetBook.

Бизнес-лайнер Lineage 100 от Embraer  

дебютировал на рынке сравнительно 

недавно, в 2009 году
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Покупатели этой категории  
самолетов просто-напросто  
обладают достаточными  
финансовыми ресурсами,  
чтобы пережить экономический 
спад и не отменять своих  
заказов

➔

Удивляться нечему — заказы на VIP-варианты таких са-
молетов, как скажем, четырехдвигательные Airbus A340 
или Boeing 747, поступают довольно редко и в основном 
со стороны правительственных структур. Частные же бор-
та такого уровня во всем мире можно пересчитать едва ли 
не по пальцам. И все же заказы на них имеются. Имена 
клиентов, как правило, не раскрываются, равно как и точ-
ное число контрактов, но и самый большой пассажир-
ский самолет в мире A380, и «лайнер мечты» B787, по-ви
димому, обретут своих частных владельцев в самом бли-
жайшем будущем.

Франсуа Шазель, вице-президент подразделения 
Airbus Corporate Jets, оценивает долю своей компании на 
рынке бизнес-лайнеров в 60%, называя при этом цифру 
в 170 самолетов семейства ACJ, летающих по всему ми-
ру. Данные по российскому рынку в компании не раскры-
вают, тем не менее отмечая важность этого региона. Ил-
люстрацией стабильного спроса на самолеты этого клас-
са со стороны наших соотечественников можно считать 
открытие в этом году представительства Airbus Corporate 
Jets в Москве.

В целом же оба производителя соблюдают примерный 
паритет в продажах, отмечает Ричард Эбулафиа из аме-
риканского аналитического агентства Teal Group: «За по-
следние десять лет Airbus поставил 75 самолетов семей-
ства ACJ, Boeing — 73 машины семейства BBJ. В данные 
цифры включены популярные узкофюзеляжные модели. 
Каждый из производителей также поставил несколько 
единиц своих двухпалубных самолетов».

Прорваться в нишу бизнес-лайнеров недавно попы-
тался и бразильский авиастроитель Embraer, выведя на 
рынок модель Lineage на базе регионального самолета 
EMB190. Правда, эта модель уступает конкурентам и в 
габаритах, и в дальности полета при, соответственно, бо-
лее низкой стоимости. Lineage не удалось приблизиться 
к показателям поставок «старших» братьев: он проигры-
вает каждому из семейств ACJ и BBJ примерно в два 
раза. Господин Эбулафиа полагает, что бразильцам не 

удалось точно попасть в нишу: самолет оказался «мало-
ват» для традиционных покупателей бизнес-лайнеров и 
дороговат для тех, кто предпочитает классические 
бизнес-джеты большого класса. Аналитик Teal Group не 
ожидает серьезного изменения сложившейся ситуации в 
ближайшем будущем.

Иногда к бизнес-лайнерам относят и еще несколько 
моделей, созданных на основе самолетов регулярной 
авиации,— Legacy  600/650 производства Embraer и 

Challenger 800-й серии от канадской компании Bombardier 
Aerospace. Однако эти машины серьезно уступают про-
дукции Boeing и Airbus в габаритах салонов и дальности 
полета, а потому конкурируют скорее в нише бизнес-
джетов большого класса.

Большие не тонут В прошлом году, по дан-
ным Ассоциации производителей самолетов авиации 
общего назначения, заказчики получили 20 машин клас-

са «бизнес-лайнер» производства Airbus, Boeing и 
Embraer. Немного относительно общего числа постав-
ленных реактивных служебных самолетов в том же году 
— 681. Зато на треть больше, чем в предкризисном 
2008-м. В отличие от двузначных процентов падения по-
ставок, отмечавшихся в последние три года в среднем 
по отрасли, бизнес-лайнеры — единственный сегмент, 
на результатах которого общий спад на рынке почти ни-
как не отразился.

«Покупатели этой категории самолетов просто-
напросто обладают достаточными финансовыми ресур-
сами, чтобы пережить экономический спад и не отме-
нять своих заказов,— комментирует глава американ-
ской консалтинговой компании Brian Foley Associates 
Брайан Фоли.— В то время как покупатели более скром-
ных самолетов сталкивались со значительными трудно-
стями с финансированием сделок в ходе кредитного 
кризиса, заказчики бизнес-лайнеров располагали до-
статочными собственными средствами, и на них слож-
ности никак не сказались».

Ричард Эбулафиа из Teal Group приводит и другие при-
чины особой устойчивости данного сегмента служебных 
самолетов: «Заказы на бизнес-лайнеры все больше при-
ходят от клиентов из быстроразвивающихся стран, в осо-
бенности с Ближнего Востока и из Азии. На этих рынках 
ситуация намного лучше, чем на развитых. Кроме того, 
бизнес-лайнеры пользуются большим вниманием со сто-
роны правительственных структур, чем служебные само-
леты меньших размеров. Правительства же гораздо луч-
ше защищены от рецессии, чем частный бизнес».

Прогнозы на будущее для ниши бизнес-лайнеров не 
слишком сильно отличаются от настоящего, в то время 
как остальные сегменты рынка служебных самолетов, 
по ожиданиям аналитиков, должны начать восстановле-
ние в этом году и показать устойчивый рост в ближай-
шем будущем. Большинство прогнозов в среднем обе-
щает поставку плюс-минус двух десятков самолетов 
BBJ, ACJ и Lineage в год и не более десятка VIP-версий 
широкофюзеляжных лайнеров. Считать такое состоя-
ние стабильностью или стагнацией — зависит лишь от 
угла зрения. Но и спады нише «самых-самых», по-
видимому, не грозят. ■
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Tyrolean Jet Services

Прогноз поставок бизнес-лайнеров в 2012–2021 годах, Teal Group
Модель 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

ACJ318 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ACJ319 8 10 10 10 12 12 12 12 12 11

BBJ1 2 4 5 5 6 6 6 6 4 4

BBJ2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 1

BBJ3 3 4 4 5 5 6 6 6 6 5

Широкофюзеляжные 10 6 6 8 8 8 7 7 7 7

Embraer Lineage 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4

Роскошные интерьеры — визитная 

карточка бизнес-лайнеров. Таких, 

как этот ACJ 319 австрийской 

Tyrolean Jet Services
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обслуживание бизнес-джетов 
за рубежом ведет к дополни-
тельным тратам времени  
и денег

➔

Обслужить по-русски Рынок технического обслуживания 
растет вместе с парком бизнес-джетов российских владельцев. Центры техобслу-
живания кроме Москвы открываются, например, в Иркутске и, возможно, скоро 
появятся в Хабаровске и Омске, активность демонстрируют прибалтийские компа-
нии. При всем этом значительная часть денег за ТОиР все еще проходит мимо отече-
ственных поставщиков. Анна Назарова

Утекающие 300 миллионов Отече-
ственный парк самолетов бизнес-класса последователь-
но растет последние годы. По оценкам участников рынка, 
под контролем российских владельцев находится от 150 
до 380 служебных машин. Несмотря на значительный 
разброс, даже усредненная цифра свидетельствует о 
том, что для нормальной эксплуатации бизнес-самолетов 
и обслуживания рейсов деловой авиации в России необ-
ходима полноценная инфраструктура. Другими словами, 
комплексы наземного обслуживания, парковочные зоны 
и ангары, пассажирские терминалы, поставщики хенд-
линговых услуг, топливозаправочные комплексы.

Однако по совокупности многих причин большая 
часть парка самолетов деловой авиации, эксплуатируе-
мых в интересах российских владельцев, имеют зару-
бежную регистрацию. С префиксом «RA-» по состоянию 
на сентябрь 2012 года летает всего 48 бизнес-джетов, 
по оценке Евгения Бахтина, председателя совета дирек-

торов компании «Авком-Д» — одного из старейших 
игроков российской деловой авиации. Большая же 
часть самолетов с иностранной регистрацией проходит 
техническое обслуживание и ремонт (ТОиР) в зарубеж-
ных сервис-центрах. Зачастую это влечет дополнитель-
ные траты времени и средств. Между тем, по словам 
экспертов, рынок технического обслуживания служеб-
ных самолетов в России имеет внушительные перспек-
тивы. Бахтин оценивает потенциал рынка технической 
поддержки в сумму не менее чем $350 млн ежегодно. 
Эта цифра основывается на показателях среднего годо-
вого налета служебных воздушных судов и связанных с 
этим расходов на их техническое обслуживание и под-
держание летной годности. Однако незначительное чис-
ло бизнес-самолетов, летающих под российским фла-
гом, оставляет российским поставщикам услуг нишу 
объемом около $75–100 млн. При этом отсутствие над-
лежащей инфраструктуры у отечественных компаний 

зачастую не позволяет проводить полный комплекс ра-
бот по техническому обслуживанию и ремонту, что на 
практике снижает их долю до $45–50 млн в год.

Центр притяжения Оставшиеся крохи от 
большого пирога техобслуживания делят между собой от-
ечественные и зарубежные поставщики услуг, работаю-
щие на российском рынке. В Московском авиационном 
узле, на долю которого приходится большая часть рейсов 
бизнес-самолетов, услуги по техническому обслуживанию 
предоставляют российская компания «Авком-Д» (Домо-
дедово), швейцарская Jet Aviation Moscow (Внуково-3), 
отечественная «Авиа Групп» совместно с финским про-
вайдером Airfix Aviation (Шереметьево) и дочернее пред-
приятие «Газпрома» в Остафьево.

Первым в России техническим центром по обслужи-
ванию бизнес-джетов стал «Авком-Д», расположенный 
в крупнейшем аэропорту России — Домодедово. 

Инженерно-авиационная служба компании получила сви-
детельство эксплуатанта еще в далеком 1993 году, когда 
российская деловая авиация находилась в зачаточном 
состоянии, а ее услугами пользовались прилетающие в 
Россию иностранные бизнесмены. Первой в России ком-
пания получила сертификат EASA Part 145, который дает 
возможность проводить тяжелые формы периодическо-
го обслуживания самолетов Hawker в соответствии с рос-
сийскими, европейскими и американскими нормами. Это 
означает, что владельцу совершенно не обязательно го-
нять свой самолет, который зарегистрирован не в России, 
в сервисный центр в Европу или США. Ремонтные работы 
можно провести в Москве, сэкономив время и деньги: 
стоимость нормо-часа здесь ниже. Собственники бизнес-
джетов с российской регистрацией также могут выиграть 
от техобслуживания в соответствии с EASA Part 145 — 
остаточная стоимость самолета на вторичном рынке бу-
дет выше, поскольку при проведении работ по междуна-
родным стандартам признается вся история техническо-
го обслуживания.

«Проведение работ по международным стандартам 
резко повышает ликвидационную стоимость приобре-
тенной соотечественниками частной авиатехники, по-
скольку по этим стандартам другими авиационными ре-
гистрами признается вся история технического обслу-
живания,— рассказывает Евгений Бахтин.— При этом 
контроль качества работ осуществляется американски-
ми специалистами, работающими в ”Авком-Д“ на посто-
янной основе для гарантии высокого качества и надеж-
ности выполняемых работ».

Технические специалисты «Авкома» имеют не только 
российские лицензии, но и сертификаты, признающиеся 
по нормам EASA и FAA, то есть в Европе и США.

По отдельным видам техобслуживания и ремонта, на-
пример, самолетов Hawker/ВАе-125 «Авком-Д» остается 
единственным центром на территории СНГ, сертифициро-
ванным для выполнения всех видов работ, включая капи-
тальный ремонт. Специалисты сервисного центра также 
оказывают техническую поддержку самолетам Hawker, 
всем моделям Beechcraft King Air и отдельным моделям 
из производственной линейки Cessna Citation.

Если эксплуатант бизнес-джета по каким-то причинам 
заинтересован в замене или модернизации навигационно-
го оборудования — что может быть особенно актуальным 
для владельцев «возрастных» самолетов,— то на базе 
«Авком-Д» можно сделать и это. С августа 2012 года 
«Авком-Д» стал авторизованным центром установки и мо-
дификации оборудования производства Rockwell Collins 
— одного из глобальных лидеров рынка авиационного 
оборудования и информационно-технологических услуг.

Техническая база в Домодедово позволяет экономить 
время и в вопросах обслуживания интерьеров самолетов 
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— эту услугу «Авком-Д» предоставляет клиентам со-
вместно с производственным холдингом «Вемина Авиа-
престиж», занимающим ведущие позиции на отечествен-
ном рынке разработки, производства и ремонта интерье-
ров для бизнес-самолетов. Сервис дает возможность вла-
дельцам бизнес-джетов убить двух зайцев сразу: специа-
листы одновременно проводят техническое обслуживание 
борта и осмотр салона. При обнаружении дефекта или по-
ломки интерьера составляется заказ на изготовление не-
обходимых комплектующих, которые в следующем захо-
де воздушного судна в ангар будут готовы к монтажу.

При диверсифицированном спектре услуг «Авком» 
проводит гибкую ценовую политику по техническому об-
служиванию и ремонту. По словам Евгения Бахтина, ком-
пания проявляет индивидуальный подход к каждому кли-
енту, предоставляя рассрочки платежей или кредитова-
ние оплаты работ.

Крупная база линейного технического обслуживания 
бизнес-джетов расположена в самом большом в России 
центре бизнес-авиации Внуково-3. Благодаря партнер-
ству со швейцарской компанией Jet Aviation мощности во 
Внуково-3 способны обеспечить техподдержку практиче-
ски всех модельных линеек бизнес-джетов — Gulfstream, 
Bombardier, Hawker, а с весны 2012 года и популярных 
среди российских владельцев Embraer Legacy 600/650. 
Согласно подписанному в этом году соглашению с бра-
зильским авиастроителем, Jet Aviation Moscow предо-
ставляет клиентам круглосуточную техническую под-
держку семь дней в неделю. Компания также намерена 
получить одобрение по стандартам EASA 145 на обслужи-
вание нового флагмана модельного ряда Gulfstream — 
G650. Поставки этого самолета должны начаться позднее 
в этом году, но представители компании, по-видимому, 
уверены, что российские заказчики получат эти машины 
одними из первых.

Бизнес-джеты производства французского авиастрои-
теля Dassault Aviation — Falcon 900 и Falcon 900EX EASy 
— вполне могут рассчитывать на поддержку со стороны 
сервисного центра в аэропорту Остафьево. Специалисты 
центра накопили большой опыт эксплуатации, обслужива-
ния и ремонта этих самолетов с середины 1990-х годов, а 
сертификат EASA подтверждает соответствие качества 
услуг международным стандартам.

Прибалтийская расторопность 
Вполне определенное желание удовлетворить растущий 
спрос на техобслуживание в регионе демонстрируют стра-
ны Прибалтики, главным образом Латвия и Литва, и мест-
ные компании FBO Riga и Avia Solutions Group. Обе страны 
занимают удачное (по отношению к Москве) географиче-
ское положение, которое позволяет относительно быстро 
долететь до базы техобслуживания, и одновременно яв-
ляются членами Евросоюза, что гарантирует быструю ло-
гистику по доставке запчастей. Наличие лояльной языко-
вой среды пусть и рассматривается в последнюю очередь, 
но также может считаться преимуществом перед западно-
европейскими конкурентами.

Весной 2010 года в международном аэропорту Риги 
открылся первый в странах Прибалтики комплекс назем-
ного обслуживания самолетов, управляющей компанией 
которого стала FBO Riga. На территории аэропорта рабо-
тает станция линейного обслуживания Lufthansa 

Bombardier Aviation Services (LBAS), сертифицированная 
по стандарту EASA Part 145. LBAS специализируется на 
техобслуживании бизнес-джетов Bombardier — Learjet, 
Challenger, Global 5000 и Global Express. Владельцам са-
молетов FBO Riga предлагает также отапливаемый ангар 
для хранения, который рассчитан на одновременное раз-
мещение восьми разноклассовых бизнес-джетов 
Bombardier, Hawker, Falcon или Gulfstream и способен при-
нять бизнес-лайнеры семейств Boeing Business Jet и 
Airbus Corporate Jet.

В борьбу за российский рынок вступила также литов-
ская Avia Solutions Group, учредившая в конце января 
новую компанию FL Technics Jets, которая намерена пре-
доставлять услуги по ТОиР самолетов деловой авиации, 
а также выполнять работы по обслуживанию интерьера 
их салонов. Генеральный директор FL Technics Jets Да-
рюс Шалуга отмечает удобное географическое положе-
ние и соотношение цены и качества как одни из очевид-

ных преимуществ компании, наиболее привлекательных 
для операторов деловой авиации региона СНГ.

Взгляд внутрь Потребительская ниша, заинте-
ресованная в техобслуживании бизнес-самолетов на ме-
сте, похоже, сформировалась в Сибири и на Дальнем Вос-
токе. Все та же компания «Авком-Д» в 2012 году стала 
первопроходцем в этом регионе, открыв линейную стан-
цию техобслуживания бизнес-джетов в Иркутске.

«Расширение парка воздушных судов наших партне-
ров и настоятельная потребность клиентов в производстве 
технического обслуживания на месте с элиминированием 
неоправданных расходов по перегонкам самолетов на те-
хобслуживание в Европу или США являются основными 
причинами экспансии наших услуг в Сибири и Дальнем 
Востоке»,— объясняет Евгений Бахтин.

База предоставляет такой ресурсоемкий и поэто-
му редкий вид услуги, как замена авиационных двига-
телей. На линейной станции также можно пройти пла-
новые работы по техобслуживанию. Бьющих по карма-
ну задержек, связанных с ожиданием необходимых 
запчастей, которые нередко «зависают» месяцами на 
таможне, удастся избежать: служба логистики обеспе-
чивает срочную доставку комплектующих в любую точ-
ку России и СНГ.

Карта сервисных центров по России в перспективе 
может пополниться еще двумя городами — Хабаров-
ском и Омском. «Авком-Д» рассматривает возможность 
открыть в них линейные станции технического обслужи-
вания. Этот непраздный интерес косвенно указывает на 
растущий потребительский спрос. Об этом же говорят и 
оценки экспертов, согласно которым снятие таможенных 
пошлин и более требовательное отношение государства 
к прозрачности структуры ведения бизнеса послужили 
стимулом к ввозу и оформлению частных и корпоратив-
ных самолетов в российскую юрисдикцию. По оценкам 
участников рынка, только за последние два года в Рос-
сию было ввезено бизнес-самолетов в десять раз боль-
ше, чем за предшествующие 20 лет. Рост парка неизбеж-
но приведет к росту предложений, гибких и конкурент-
ных, на техническое обслуживание самолетов. Тем более 
что на кону $300 млн, протекающие мимо российских по-
ставщиков услуг. ■
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«Авком-Д» сертифицирован для всех работ на самолетах Hawker/BAe-125, включая капитальный ремонт
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в реальности инфраструктура 
не так уж сильно отстает  
от спроса

➔

Разрешите приземлиться Читатель, 
вероятно, слышал о чудесном приземлении авиалайнера 
Ту-154, которое случилось в 2010 году. Самолет с борто-
вым номером RA-85684 летел из сибирского города Удач-
ный в Москву. На борту находились 72 пассажира и 9 чле-
нов экипажа. Внезапно полностью пропало электропита-
ние. Выключились не только навигационные приборы, но 
и топливные насосы, и керосина в расходном баке оста-
лось на полчаса. Летчики снизились на высоту примерно 
3 км и через некоторое время увидели короткую взлетно-
посадочную полосу в лесу. Это был бывший аэропорт Иж-
мы (село с населением менее 4 тыс. человек), который с 
2003 года используется в качестве вертолетной площад-
ки. Благодаря ее начальнику Сергею Сотникову, который 
добровольно поддерживал бетонную полосу в хорошем 
состоянии, можно было попытать счастья. После двух пре-
рванных заходов на третьем пилоты смогли посадить са-
молет. Хотя тот выкатился за пределы ВПП почти на 200 м, 
никто из пассажиров и членов экипажа не пострадал. С 
учетом погодных условий и ограниченной управляемости 
лайнера это иначе как чудом не назовешь.

Мораль сей басни проста: когда успешная посадка — 
вопрос жизни и смерти, сгодится и полоса из бетонных 
плит, без освещения, диспетчера и радиосвязи. Таких в 
России немало, и каждый год список пополняется новыми 
— из числа закрывающихся аэродромов. Однако основ-
ная потребность как пассажиров, так и экипажей бизнес-
авиации — в современных аэропортах, где были бы не 
только все необходимые атрибуты для безопасного взле-
та и посадки, но и готовность обслуживать эти особые рей-
сы, где простым «пазиком» для доставки на борт не обой-
тись. И тут выбор сильно сужается.

В отечественном реестре значится 236 аэропортов авиа-
ции общего назначения, среди которых 69 — международ-
ные. Они Воздушным кодексом определяются следующим 
образом: «Аэропорт, который открыт для приема и отправки 

воздушных судов, выполняющих международные воздуш-
ные перевозки, и в котором осуществляется пограничный и 
таможенный контроль, а в случаях, установленных между-
народными договорами Российской Федерации и феде-
ральными законами, и иные виды контроля». Если говорить 
человеческим языком, это те аэропорты, которые больше 
всего похожи на привычные западные: здесь есть диспет-
черы, говорящие на английском языке, освещение ВПП, 
службы погрузки-разгрузки, в наличии топливо и т. д. В су-
хом остатке для пользователей бизнес-авиации это значит, 
что сюда летать безопасно, а дорогой бизнес-джет смогут, 
по меньшей мере, подготовить к вылету. Что не гарантирует 
сервиса на достойном уровне для пассажиров и экипажа.

Оставшиеся 167 аэропортов — это либо аэродромы 
совместного базирования (то есть наполовину военные), 
либо аэродромы экспериментальной и спортивной авиа-
ции. Есть и один аэропорт, ориентированный исключи-
тельно на бизнес-авиацию,— московский Остафьево, где 
базируется флот «Газпрома». И он от Ижмы далек как в 
прямом, так и в переносном смысле. Здесь современный 
терминал, спроектированный и обставленный с учетом 
статуса пассажиров, перрон-стоянка бизнес-джетов, ан-
гарный комплекс, а также центр технического обслужива-
ния и ремонта самолетов и вертолетов. Однако есть ого-
ворка: аэропорт заточен в первую очередь под обслужи-
вание рейсов «Газпром Авиа», и самолеты других авиа-
компаний составляют незначительную часть его трафика. 
Кроме того, он является аэропортом совместного базиро-
вания и используется также военными. По-прежнему на 
уровне слухов остается и построение Сулейманом Кери-
мовым, владельцем группы компаний «Нафта-Москва», 
отдельного аэропорта бизнес-авиации на базе военной Ку-

бинки. Конечно, независимый и отдельный от регулярных 
авиалиний аэропорт стал бы новым словом в бизнес-
авиации России, однако до сих пор не ясно, на какой ста-
дии находится проект.

Московское благополучие В ожида-
нии развития событий основная битва за «жирного» сто-
личного клиента развернулась между тремя основными 
аэропортами — Внуково, Домодедово и Шереметьево. 
Несмотря на загруженность рейсами регулярных авиали-
ний, каждый из этих грандов обзавелся своими комплек-
сами наземного обслуживания бортов бизнес-авиации. 
Успехи их распределились в обратной пропорции к объе-
мам в массовых перевозках: Внуково-3 уже давно удержи-
вает первое место в количестве обслуживаемых рейсов 
бизнес-авиации благодаря статусу правительственного 
аэропорта, крайне удачному расположению и уютному, со 
вкусом обставленному терминалу, к которому прилагают-
ся ангарный комплекс и центр ТОиР, а также огромный 
опыт сотрудников. В отличие от общего аэропорта, кото-
рый у пассажиров вызывает немало вопросов, бизнес-
терминал с точки зрения обслуживания безупречен. Един-
ственное, что случалось слышать от представителей за-
падных авиакомпаний: цены здесь далеко не самые низ-
кие. Однако завидное постоянство, с которым эти же ком-
пании продолжают летать именно во Внуково-3, подчер-
кивает его привлекательность для клиентов.

Но на горизонте появился серьезный соперник. «Терми-
нал А» компании «Авиа Групп» по своим параметрам готов 
догнать и перегнать популярного конкурента. Открытый в 
Шереметьево терминал бизнес-авиации не оставляет со-
мнений в своей направленности: двухэтажное здание сна-
ружи выглядит весьма импозантно, а внутри таит изыскан-
ные залы ожидания, ресторан с видом на взлетно-
посадочную полосу, удобные переговорные со всем необ-
ходимым оборудованием, а также офисные помещения и 
даже душевые комнаты. Однако основная изюминка терми-
нала — два великолепных и вместительных ангара, обору-
дованных современными системами климат-контроля. На 
сегодня лучших в стране попросту нет. Неудивительно, что 
на их базе компания планирует открыть центр техобслужи-
вания бизнес-джетов Dassault Falcon. С точки зрения до-
ступности большие надежды руководство компании возла-
гает на участок платной скоростной магистрали, которая 
уже в 2013 году должна связать Москву и Зеленоград.

В то же время домодедовский бизнес-терминал 
АВКОМ-Д может похвастать самым передовым и «бое-
способным» комплексом техобслуживания. Само здание 
не столь вместительное, как терминалы Внуково и Шере-
метьево, да и дорога до Домодедово остается довольно 
непростой, что, по словам специалистов, например Вита-
лия Рыбина, генерального директора компании Art 
Aviaton, не позволяет аэропорту активно развивать дан-
ное направление услуг.

В целом же, по мнению генерального директора «Авиа 
Групп» Михаила Семенова, «трафик в Москве, по разным 
оценкам, равен 250–300 тыс. пассажиров бизнес-авиации 
в год. Эти люди распределяются между тремя аэропорта-
ми, причем каждый из них занимает абсолютно адекватную 
позицию. Все заинтересованы в том, чтобы эти бизнес-
пассажиры проходили через них. Везде создана необходи-
мая инфраструктура. Однако всегда останутся клиенты, ко-
торые в силу разных причин — где-то больше нравится, 
где-то ближе к дому — будут ездить в один из них. В 
остальном же все решат клиентоориентированность и ка-
чество услуг». Основная битва за московского потребителя 
развернется совсем скоро, ведь в каждом из трех главных 
аэропортов есть своя структура, готовая обеспечивать пе-
релеты бизнес-джетов на европейском уровне, а то и выше.

Пятна на карте В регионах же ситуация по-
прежнему непростая. До 65% рейсов бизнес-авиации об-
служивается в столичном авиаузле, что оставляет много-
численным аэропортам России сравнительно небольшое 
количество рейсов. Наиболее востребованными направ-
лениями являются Санкт-Петербург и Сочи, а также цен-
тры промышленности и добычи полезных ископаемых — 
Урал, Сибирь, Татария и пр.

Пулково обзавелся сразу двумя бизнес-терминалами: 
на его территории схлестнулись владельцы «Авиа Групп» 
и Внуково-3, создав Пулково-2 и Пулково-3 соответствен-
но. Это, конечно, может показаться излишеством. Однако 
по замыслу создателей «второй» должен будет обслужи-
вать официальные делегации и правительственные рей-
сы, в то время как «третий» сосредоточит усилия на част-
ных и корпоративных рейсах.

Помимо Петербурга активно развивается Сочи, где 
строится терминал «Базэл-Аэро». Он будет принимать как 
официальные делегации, так и бизнес-рейсы и в преддве-
рии Олимпиады 2014 года станет незаменимой составной 
частью местной инфраструктуры.

В целом комплексы наземного обслуживания, отдель-
ные терминалы и сопутствующие услуги возникают толь-
ко там, где они действительно нужны. Правильно считать 
спрос на услуги причиной, а их предоставление — след-
ствием. По мнению Алексея Королева, руководителя на-
правления анализа и стратегий компании Upcast, разви-
тие инфраструктуры деловой авиации в России не так уж 
сильно отстает от реального спроса: «Пройдет немного 
времени, и появится то необходимое число ангаров и тер-
миналов, чтобы более или менее сносно обслуживать 
имеющийся парк самолетов». И сетовать на плохую ин-
фраструктуру, пожалуй, не стоит. То, что действительно 
нужно бизнесу, у нас либо уже есть, либо строится. 
Остальное — ложные надежды, основанные на стародав-
нем заблуждении, будто Россия и Америка находятся на 
одной и той же ступени развития. На самом деле нам еще 
есть чему поучиться. ■

Точки доступа Главный плюс обслуживания пассажиров бизнес-
авиации в России — это качество. Минус — довольно высокая стоимость в сравне-
нии с мировой практикой. При этом тот самый достойный уровень сервиса предла-
гает лишь горстка аэропортов по стране. Впрочем, инфраструктура имеет свойство 
расти в соответствии со спросом. Иван Веретенников, главный редактор Altitudes Russia, издатель Upcast JetBook

Борьба за «жирного» столичного клиента  

разворачивается между тремя московскими  

аэропортами — Внуково, Домодедово и Шереметьево

Внуково-3 удерживает первое место  

по количеству обслуживаемых рейсов 

бизнес-авиации
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ВЕЛИКОБРИТАНИЯ

676
13,7

ИСПАНИЯ

202
19,7

ДАНИЯ

102
12,9

ГЕРМАНИЯ

753
19,9

НОРВЕГИЯ

51
14

ШВЕЦИЯ

90
20,3

РОССИЯ

158
9,3

ПОЛЬША

58
8,1

УКРАИНА

46
12,9

ФРАНЦИЯ

522
14,4

ЧЕХИЯ

66
9,0

ШВЕЙЦАРИЯ

366
11,5

ИТАЛИЯ

264
13,2

ГРЕЦИЯ

60
13,7

ВСЕГО В ЕВРОПЕ

46
12,9

Число
базирующихся
частных
самолетов

Средний
возраст частных
самолетов (лет)

Взлетно-посадочных операций 
совершено в Московском авиаузле 
в первом полугодии 2012 года 
(журнал Top Flight)

Пассажиров прошло через 
московские бизнес-терминалы 
в первом полугодии 2011 года 
(журнал Top Flight)

Полета деловой авиации 
в среднем выполняется 
в день в странах Евросоюза 
(июль 2012, Eurocontrol)

13 182

28 640

2103

АВСТРИЯ

249
9,3

ПРОГНОЗ ПОСТАВОК НОВЫХ БИЗНЕС-ДЖЕТОВ В 2011–2030 ГОДАХ   
Источник: Bombardier Aerospace.

Европа Северная 
Америка

Россия 
и СНГ

Китай Индия

ЧИСЛО И ВОЗРАСТ ЧАСТНЫХ И КОРПОРАТИВНЫХ САМОЛЕТОВ ПО СТРАНАМ (ЕВРОПА)

ТОП-10 ПОПУЛЯРНЫХ АЭРОПОРТОВ В ЕВРОПЕ (БИЗНЕС-АВИАЦИЯ) В ИЮЛЕ 2012 ГОДА
(ВЫЛЕТОВ В ДЕНЬ)   Источник: Eurocontrol.

Ле-Бурже (Париж)               

                Ницца

Куантран (Женева)               

                Лутон (ОЛондон)

Коста Смеральда (Олбия)               

                Внуково (Москва)

Линате (Милан)               

                Чампино (Рим)

Канн               

                Цюрих

                                                   75,2
                                                         71,6
                         52
                          43,9
     34,8
               34,0
   32,7
            31,5
30,4
           30,3

ПОСТАВКИ БИЗНЕС-ДЖЕТОВ В 
ПЕРВЫХ ДВУХ КВАРТАЛАХ 2012 ГОДА   
Источник: GAMA.

2011 2012

172122

Первый квартал Второй квартал

132128

2200
5400

1025 1420 960

Ближний
Восток

775

ПОСТАВКИ БИЗНЕС-ДЖЕТОВ В 1997–2011 ГОДАХ   Источник: GAMA.

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

438
515

667
752 784

676

518
591

750
886

1138
1315

763
870

681

Источник: Jetnet, Hawker Beechcraft Corp.

Курсовая устойчивость Кризис отступает от деловой 
авиации, хотя индикаторы состояния рынка все еще оставляют смешанное впечатление.  
При том что в России наблюдается рост летной активности, в среднем по Европе этот показатель  
ниже прошлогоднего. Зато оптимизм внушает производственный сектор: в первом  
полугодии заказчики получили бизнес-джетов на 13% больше, чем год назад.
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возможности медицинской  
авиации в россии не оценили  
пока ни страховщики,  
ни их клиенты

➔

Силы небесные Санитарная авиация в России — явление редкое, 
и развитие ее идет крайне медленно. Нет ни регламентов, ни законодательной базы, 
ни устойчивого спроса со стороны клиентов. Чтобы воздушная помощь в стране 
перестала быть эксклюзивной, необходимо изменить подход к системе медицин—
ского страхования. Вероника Сипеева, Светлана Комагорова, Top Flight, специально для BG

История вопроса Санитарные авиаперевозки 
появились в СССР еще в середине 20-х годов прошлого 
века. При многих больницах формировались бригады ско-
рой помощи, в распоряжение которых поступали самоле-
ты отечественного производства. Прогресс в авиастрое-
нии, поддержка со стороны государства делали медицин-
скую эвакуацию авиатранспортом широкодоступной. И, 
конечно, бесплатной. Однако после перестройки подоб-
ные дотации от государства прекратились, и во многих ре-
гионах санитарная авиация стала исчезать. В итоге сегод-
ня медицинская эвакуация граждан России организуется 
силами МЧС и Центра медицины катастроф, но только ес-
ли речь идет о чрезвычайных ситуациях природного и тех-
ногенного характера. Другими словами, эта помощь насе-
лению ограниченна. А между тем в стране, где ежегодно 
от сердечнососудистых заболеваний умирает более 
1,2 млн человек, медицинская авиация могла бы стать хо-
рошей опорой в спасении жизни людей.

Потребность в таких услугах заметили частные меди-
цинские центры, которые первоначально использовали 
для транспортировки больных специально оборудованные 
автомобили, а затем, наработав опыт и связи, освоили 
авиационное направление. Пионером стала Профессио-
нальная медицинская лига, основанная в 2006 году. Как 
рассказал генеральный директор компании Кирилл Ма-
ринченко, важно было сделать санитарные авиаперевозки 
доступными для большей части населения. Именно поэто-
му было решено начать сотрудничество с крупнейшими 
авиаперевозчиками, такими как «Аэрофлот», «Трансаэ-
ро», «ЮТэйр» и «Якутия». И сегодня транспортировка 
больных на регулярных рейсах используется довольно ча-
сто. Как это выглядит? Выкупается ряд кресел на регуляр-
ном рейсе, куда на носилках размещаются пострадавшие 
и устанавливается необходимое медицинское оборудова-
ние. Предусматриваются места и для сопровождающих 
медиков. «И если раньше такой вид перевозки считался 
эксклюзивным, а стоимость была завышенной, то мы 
предложили адекватные цены»,— говорит Кирилл Ма-
ринченко. Но поскольку даже между крупными городами 
не всегда налажено регулярное авиасообщение, в компа-
нии пригляделись к бизнес-авиации.

Европейский опыт На Западе схема ис-
пользования специализированных самолетов для пере-
возки больных существует уже давно. Первый в мире 
бизнес-джет с медицинским модулем Learjet 24D в 1973 
году приобрел швейцарский оператор REGA Swiss Air-
Rescue. Кстати, сегодня он является одним из крупней-
ших в Европе перевозчиков, имеющих собственный 
флот под красным крестом. В парке компании — 3 
Challenger 604, 6 вертолетов Eurocopter EC145 и 11 вер-
толетов AgustaWestland DaVinci, на которых установлено 
медицинское оборудование. За 2011 год на счету Swiss 
Air-Rescue в общей сложности было 14 240 медицинских 
миссий. Собственной воздушно-спасательной службой 
располагает общегерманский автомобильный клуб 
ADAC — крупнейшая общественная организация в Гер-
мании. В последнее время «желтые ангелы» — так про-

звали суда ADAC за характерную раскраску — за год 
перевозят в общей сложности 14 300 пациентов.

Опыт европейских компаний показал, что авиация мо-
жет быть удобным партнером в оказании помощи постра-
давшим. А поскольку оборудованных судов на российском 
рынке не было, самолеты приходилось арендовать у за-
падных компаний. Подобные услуги предлагались в пер-
вую очередь для клиентов деловой авиации.

Медицинский джет Сейчас единственный 
сертифицированный бизнес-джет с медицинским моду-
лем существует в стране благодаря проекту «Санитарная 
авиация», созданному Профессиональной медицинской 
лигой, Центром бизнес-авиации Внуково-3 и владельцем 
судна. «Мы используем самолет Hawker 800ХР с медицин-
ским модулем, где есть аппарат искусственной вентиля-
ции легких, кардиомонитор, дефибриллятор и другое обо-
рудование»,— рассказывает Кирилл Маринченко. Если 
же этот самолет занят, Профмедлига арендует бизнес-
джет либо у западных операторов, либо у российских. По 
словам начальника отдела организации чартерных рейсов 
«ИстЮнион» Сергея Сладкова, при организации меди-
цинского чартера необходимо учитывать состояние боль-

ного, возможность его транспортировки самолетом. Для 
этого необходимо соответственное заключение врачей. 
«Нужно понимать, какой тип самолета подойдет для пере-
возки: специализированный или обыкновенный пасса-
жирский, с диваном или без, с определенным салоном и 
дверным проемом,— продолжает он.— Транспортировка 
больного осуществляется в сопровождении врачей и, как 
правило, родственников. Если самолет неспециализиро-
ванный, на борт из медучреждений доставляется меди-
цинская аппаратура». «В этих случаях мы берем с собой 
носилки, специальный вакуумный матрац, на котором 
транспортируем пациента, и сертифицированное оборудо-
вание,— уточняет Кирилл Маринченко.— Точно так же 
перевозятся больные на регулярных рейсах». У оператора 
важно заранее узнать, есть ли возможность подключения 
оборудования к бортовой сети. Если это невозможно, бе-
рется дополнительный запас аккумуляторов для монито-
ров, аппарата искусственного дыхания.

Не теряя ни минуты Еще один вариант ме-
дицинской авиаперевозки — на грузовых самолетах, на-
пример Ил-76 или Ан-74. Он используется, когда важно 
свести к минимуму количество перекладываний постра-

давшего из машины скорой помощи в самолет и обрат-
но. Для пассажира этот вариант наиболее удобен, хотя 
принципиальной разницы с точки зрения оказания ме-
дицинской помощи между тремя вариантами (регуляр-
ные авиалинии, бизнес-джет и грузовой самолет) нет. На 
борту пациенты получат полноценную помощь в любом 
случае: те же врачи, то же оборудование, тот же самый 
кислород, то же время в полете. Но возникает вопрос 
цены. Не все могут себе позволить из Якутска, Таиланда 
или Америки перевезти пациента отдельным самолетом. 
«Безусловно, самый дорогой вариант — аренда Ил-76 
или любого другого грузового самолета,— отмечает Ки-
рилл Маринченко.— Если летный час на маленьком са-
молете стоит порядка €3,5–3,8 тыс., то на грузовом она 
может составлять €10–12 тыс. Правда, не каждый аэро-
порт принимает Ил-76».

Поскольку для больного может быть важна каждая ми-
нута, необходимо действовать быстро. Одновременно с 
подбором самолета стоит подумать о транспортировке па-
циента в аэропорт, договориться с аэропортовыми служ-
бами, определить, каким образом он будет зарегистриро-
ван и пройдет досмотр, куда будет госпитализирован.

Отдельная тема — получение разрешений на вылет. 
Понятно, что заявки на получение разрешений для меди-
цинских целей рассматриваются в первую очередь. Но 
есть страны, такие как Китай, Иран, Ирак, страны Афри-
ки, Израиль, где нашим судам получить разрешение на 
прилет непросто. На это может уйти несколько дней. 
«Израильская служба авиационной безопасности жестко 
отслеживает любые рейсы — не важно, медицинского 
они характера или нет,— рассказывает Кирилл Марин-
ченко.— А в Европе хотя все жестко регламентировано 
и прописано, разрешение удается получить за час-два, 
пока загружается оборудование, подъезжают в аэропорт 
экипаж и врачи, у которых открыта шенгенская виза. Са-
мая быстрая подготовка к вылету из Москвы у нас заня-
ла полтора часа».

Вне регламента Медицинские авиаперевозки 
— перспективный сегмент. Так, например, считают в 
«ЮТэйр», где в регионах для транспортировки больных на 
небольшие расстояния используются санитарные верто-
леты ВО-105. При снятых задних сиденьях в кабине и ба-
гажном отсеке найдется место для двух носилок. Но пока 
этот вертолет располагает лишь минимальным набором 
средств, поскольку законодательной базы под медицин-
ские авиаперевозки в России не существует, а правила 
оказания медицинской помощи расходятся с требования-
ми авиационной безопасности. Например, известно, что 
на борт нельзя проносить колющие и режущие предметы, 
баллоны с кислородом. А ведь они могут потребоваться 
врачу. Да и как оформлять медиков, сопровождающих па-
циента,— как членов экипажа или пассажиров? Есть и 
другие проблемы.

«Во-первых, гражданские вертолеты не сертифици-
рованы под выполнение медицинских рейсов,— объяс-
няет Кирилл Маринченко.— Во-вторых, борта, которые 
находятся в ведении МЧС, сертифицированы только для 
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работ в чрезвычайных ситуациях. Соответственно, они 
могут выполнять только задания МЧС, которые, в свою 
очередь, прописываются либо министром, либо его за-
мом». Поэтому перевезти частного пациента на борту ме-
дицинского вертолета МЧС не удастся. В тех же целях не 
получится заказать вертолет в «ЮТэйр», ведь авиаком-
пания заключает контракты с медицинскими учреждени-
ями, получая бюджетные деньги из регионов на оказание 
вертолетных услуг.

«В России и за границей разные подходы к системе 
оказания подобной медицинской помощи,— рассказы-
вает глава ”ЮТэйр — Вертолетные услуги“ Алексей Вино-
градов.— В других странах это относится к ведению 
страховых компаний, а не государства. Страховщик за-
ключает договор с медицинским учреждением, с опера-
тором вертолетных работ, а потенциальные клиенты пла-
тят страховые взносы, впоследствии в рамках этой стра-
ховки человеку оказывается медицинская помощь». Но 

как говорит генеральный директор Delton Group Inc. Диа-
на Хмелевская, российские «страховые компании пока 
еще не распробовали этот продукт». Как впрочем, не рас-
пробовали его и клиенты. Спрос на подобные услуги на-
блюдается сегодня в основном у корпораций. Например, 
по словам директора департамента андеррайтинга и ме-
тодологии добровольного медицинского страхования 
ОАО «АльфаСтрахование» Александра Лапунова, в их 
компании такой вид помощи включен в страховки по за-
просу корпоративных клиентов, сотрудники которых ра-
ботают в труднодоступных местах. «Разумеется, это сто-
ит недешево. Вылет специального борта может обойтись 
страховщику в несколько миллионов рублей, поэтому и 
на стоимости страховки это не может не сказаться. Не все 
клиенты готовы идти на такое расширение стандартных 
программ»,— резюмирует он.

То же относится и к страховке путешествующих, на ко-
торой туристы в основном стараются сэкономить. И хотя 

сегодня страхование медицинских расходов на сумму не 
менее чем €30 тыс. является обязательным при подаче 
документов на получение визы государств Шенгена, этого 
покрытия может быть недостаточно, чтобы организовать 
возвращение пострадавшего из-за рубежа домой или в 
больницу. Что же касается путешествующих по России, то 
этот вид страхования практически не развит.

«С одной стороны, проблема относится к законода-
тельной базе авиаперевозок в целом,— считает Наталья 
Харина, руководитель департамента личных видов стра-
хования СГ ”Уралсиб“.— Но, с другой стороны, количе-
ство туристов, страхующихся при путешествии по России, 
мало, что, несомненно, влияет в конечном счете на стои-
мость медицинской эвакуации. Для того чтобы авиаком-
пании были заинтересованы в развитии этого направле-
ния, им необходим устойчивый спрос на их услуги, кото-
рого пока нет. При этом малочисленные перевозчики, 
предлагающие услуги воздушной медицинской эвакуа-

ции, являются, по сути, монополистами. Несомненно, хо-
телось бы разрубить этот гордиев узел, например, введе-
нием обязательного страхования путешествующих».

Выходит, выполнять медицинские авиаперевозки на 
специальных бортах российским компаниям абсолютно 
невыгодно. В той же Германии удорожание страхового па-
кета с учетом возможной воздушной транспортировки со-
вершенно незначительное, поскольку количество застра-
хованного населения почти стопроцентно. В России ситуа-
ция прямо противоположная.

В медицинских центрах надеются, что развитию этого 
направления будет способствовать вступление России в 
ВТО, когда на рынок придут крупные зарубежные страхо-
вые компании со своим пакетом предложений. Сейчас же 
медицинские авиаперевозки считаются эксклюзивом. 
«Поэтому мы делаем 200 транспортировок в год, а могли 
бы делать 1200,— говорит Кирилл Маринченко.— Про-
сто люди не могут себе этого позволить». ■
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инвестиции

Период полураспада В любой экономиче-
ски развитой стране авиация общего назначения (АОН) яв-
ляется кадровым и инфраструктурным фундаментом ави-
ации коммерческой. Немного ностальгии: в СССР разви-
тие АОН было строго привязано ко всей транспортной ин-
фраструктуре, серийно выпускались Ан-2, Як-18, учебно-
тренировочные самолеты типа Як-52, Як-50.

После распада СССР стало понятно: на остаточных ре-
сурсах отрасль долго не протянет. Авиация общего назна-
чения переставала быть массовой, постепенно превраща-
ясь в элитарную. Собственно, после смены ее статуса — 
деградации системы ДОСААФ и появления пилотов-
частников — вполне ожидаемым стало проявление инте-
реса российских инвесторов к зарубежным производите-
лям самолетов АОН. Пусть не сразу и постепенно, но сме-
на потребительского вектора свою роль сыграла.

На сегодняшний день в Москве развитие малой авиа-
ции идет весьма бодро. Появляются новые летные клубы, 
желающих научиться летать и впоследствии приобрести 
самолет прибавляется с каждым годом. Дилеры спешно 
продвигают на рынок американские и европейские моде-
ли небольших поршневых или турбовинтовых самолетов. 
На этом фоне интерес к западным авиастроителям со 
стороны отечественных инвесторов на первый взгляд вы-
глядит достаточно ободряющим признаком оживления 
отрасли. Впрочем, первое впечатление нередко бывает 
обманчивым.

Искушение Адамом Трендсеттером среди 
российских компаний стала группа «Промышленные ин-
весторы» и компания «Каскол», купившие на двоих в 
2008 году американского производителя самолетов АОН 
Adam Aircraft. На тот момент «Промышленные инвесто-
ры» были широко известны в узких кругах деловой авиа-
ции двумя проектами: авиакомпанией Velvet и первой в 
России компанией-авиатакси Dexter. Правда, жизнеспо-
собность обеих бизнес-моделей вызывала определенные 
сомнения, в особенности это касалось схемы авиатакси, 
которая не нашла свою нишу под солнцем даже на наи-
более развитом рынке деловой авиации в США. Dexter 
продержался относительно долго, пока инвесторы не ухи-

трились перевести его на дотацию государству и переква-
лифицировать в компанию по региональным перевозкам.

Теперь несколько слов об Adam Aircraft. Компания—
неофит на рынке авиастроения обязана своим появлени-
ем моде на разработку особо легких реактивных самоле-
тов (VLJ) и взрывному интересу к ним массы американ-
ских частных пилотов и стартапов в сфере бизнес-
перевозок. Разработчиков VLJ, которые выходили на ры-
нок с одним-двумя проектами, был не один десяток, и 
«Адам» стал одним из немногих, кому посчастливилось 
довести свой проект A700 до сертификационных испыта-
ний. Маленький, но важный факт: еще до сертификации и 
налаживания серийного производства компании удалось 
собрать 320 заказов от четырех компаний, которые плани-
ровали эксплуатировать А700 именно по схеме авиатакси.

Однако мировой кризис разрушил экономически нео-
боснованные бизнес-модели как карточный домик: в 2007 
году о банкротстве заявил Adam Aircraft, а позднее и 
компании-авиатакси, заказавшие А700. А уже в июле 2008 
года «Адам» приобрела компания с говорящим названи-
ем AAI Acquisition, аффилированная с группой «Промыш-
ленные инвесторы». Производитель ушел с молотка за 
символическую цену в $10 млн.

После покупки Adam Aircraft председатель совета ди-
ректоров «Авиа Менеджмент групп» (подконтрольной 
«Промышленным инвесторам») Евгений Андрачников 
сообщил, что компания планирует рассмотреть перспек-
тивность использования А 700 в том числе в плане воз-
можности пополнения самолетного парка российского 
авиатакси Dexter. Окупаемость проекта оценивалась в 
300 выпущенных самолетов, или $800 млн, чего при 
планировавшейся загрузке производства в 100 машин 
в год ожидалось достигнуть за три года. Российские 
владельцы подчеркивали, что у «Адама» уже есть не-
обходимый объем заказов, добавляя, что на сертифи-
кацию и внедрение самолета А700 в серийное производ-
ство потребуется еще примерно $150 млн. Планы в пя-
тикратном размере окупить инвестиции в столь корот-
кие сроки, похоже, снимали вопросы об интересе в рос-
сийской потребительской нише или возможном перено-
се производства на отечественную почву. Маловероят-

но, чтобы ограниченный российский рынок смог утолить 
аппетиты инвесторов за столь короткие сроки.

Планы «Промышленных инвесторов» забуксовали в 
той же финансовой колее, что и амбиции Adam Aircraft. В 
феврале 2009 года Евгений Андрачников объявил, что 
компания нуждается в более чем $100 млн для заверше-
ния сертификации А700. Желающих поддержать проект 
не нашлось, и это вскоре привело к решению о полной про-
даже активов Adam Aircraft. Такой шаг, конечно, был про-
диктован экономической целесообразностью. Однако то, 
с какой легкостью несостоявшийся авиастроитель ушел по 
рукам, косвенно может указывать либо на просчет «Про-
мышленных инвесторов», которые не смогли трезво оце-
нить платежеспособность заказчиков А700 и потребитель-
скую нишу в целом, либо на то, что этот вопрос просто был 
второстепенным.

Модель для сборки В марте попытку «Про-
мышленных инвесторов» решился повторить холдинг 
Engineering — the Aviation Maintenance Holding, один из 
крупнейших российских независимых провайдеров услуг 
по техническому обслуживанию воздушных судов. В каче-
стве проводника на богатый потребительский рынок США 
был выбран также новичок в авиастроении — Epic Aircraft. 
Правда, в отличие от Adam Aircraft, компания, приобретен-
ная Engineering, может похвастаться хоть сколько-то успеш-
ным опытом производства самолетов. Пусть и не серийных.

Отец-основатель Epic Aircraft Рик Шрамек в 2004 году 
представил рынку бюджетный вариант легкого турбовин-
тового самолета: авиационный комплект «сделай сам». 
Покупатели в домашних условиях собирают комплекты 
для сборки — шестиместный Epic LT и его уменьшенный 
вариант пятиместный Epic Escape — и регистрируют их 
как экспериментальные самолеты, то есть единичные эк-
земпляры. В амбициозных планах владельца компании 
была организация полномасштабного серийного произ-
водства и получение сертификата Федеральной авиаци-
онной администрации США (FAA), а также реализация 
двух проектов VLJ. Однако непреодолимые обстоятель-
ства — недостаток средств — вынуждали откладывать 
эти планы. Рик Шрамек пытался наладить сотрудниче-

ство попеременно то с индийским миллиардером Виджа-
ем Малльей, который собирался инвестировать 
$200 млн, то с грузинским авиационным заводом «Тби-
лавиамшени», который почему-то заинтересовался вы-
пуском реактивного Elite Jet, то с китайской госкорпора-
цией AVIC, предлагавшей за всю компанию вместе с ее 
разработками $4,3 млн.

О планах российского холдинга в отношении Epic 
Aircraft известно немного — пресс-служба отказалась от 
комментариев — и в основном со слов представителей 
приобретенной компании. В Epic Aircraft надеются, что 
российский собственник поможет компании расширить 
производство модели Epic LT и «вывести ее за пределы 
рынка экспериментальных самолетов». Эти слова под-
тверждает и источник, близкий к «Инжинирингу». По его 
словам, сейчас компания на полгода решила взять паузу 
на время сертификации одной из моделей Epic Aircraft в 
FAA. О какой именно модели идет речь, не уточняется, но, 
вероятно, давняя мечта Рика Шрамека — сертификация 
Epic LT как серийно выпускаемой модели — начинает об-
ретать реальные черты. Кроме того, по экспертной оценке, 
мощности российского холдинга избыточны для нынеш-
них объемов российского рынка технического обслужива-
ния и ремонта, поэтому можно предположить, что 
Engineering постарается загрузить их производством в ин-
тересах Epic Aircraft, а может быть, и отечественного рын-
ка авиации общего назначения.

Штучные изделия Наладить сколько-нибудь 
массовое производство легких турбовинтовых самоле-
тов пытались в России и своими силами. Примером та-
ких попыток может служить проект однодвигательного 
турбовинтового самолета М-101Т «Гжель» (известного 
также как «Сокол»), который, однако, так и не сумел най-
ти своего потребителя. Интерес к самолетам данной ка-
тегории начал формироваться только в последние пред-
кризисные годы.

Слабый потребительский спрос и является, очевидно, 
главной причиной нежелания отечественных инвесторов 
вкладывать в серийное производство самолетов АОН в 
России. Помимо конструкторской работы и налаживания 
серийного производства необходимо построить систему 
продаж и послепродажного обслуживания, в то время как 
один из потенциальных потребителей — частные пилоты 
в России — такие же единичные экземпляры, как и неког-
да выпускавшаяся «Гжель». Деловая же авиация осваи-
вает верхний ценовой сегмент служебных реактивных са-
молетов, довольно слабо пока интересуясь легкими 
бизнес-джетами и менее скоростными, но более эконо-
мичными турбовинтовыми машинами. Возрождение про-
изводства самолетов АОН на территории страны, скорее 
всего, невозможно без разделения высоких рисков с го-
сударством. Однако интерес российских инвесторов, на-
правленный на западных авиастроителей и западных же 
потребителей, вызывает к жизни и другой вопрос: может 
быть, нашей стране с ее специфичной экономикой соб-
ственное производство самолетов авиации общего назна-
чения не нужно вовсе? ■

Не сделано в России Пока производство самолетов авиации 
общего назначения в России возрождается только на словах, отечественные  
компании прицениваются и покупают небольших американских авиастроителей. 
Однако инвесторы, похоже, не всегда знают точно, что делать с этими приобре­
тениями дальше. Анна Назарова

Adam
 Aircraft

Особо легкий A700 так и не вышел  

на рынок, несмотря на попытку  

«Промышленных инвесторов»

слабый спрос на легкие  
самолеты в россии делает  
их производство непривлека­
тельным для инвесторов

➔
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надежность и безопасность 
иномарок зачастую предопре—
деляет выбор в их пользу

➔

Правительственный авиаотряд расширяет практику экс-
плуатации авиатехники зарубежного производства. В про-
шлом году специальный летный отряд «Россия» получил 
два служебных самолета высшего класса Falcon 7X от 
французского концерна Dassault. Судя по всему, обнова 
пришлась ко двору, потому что в самое ближайшее время 
парк президентского отряда пополнят два самолета 
Airbus A319 и два вертолета AgustaWestland AW139. Пред-
ставители Airbus от подробных комментариев по поводу 
сделки отказываются, что можно понять. Управление де-
лами президента РФ тоже весьма скупо комментирует по-
купку самолетов, поскольку Закон об охране первых лиц 
не позволяет свободно рассуждать о комплектации само-
летов и характере их использования. Известно, впрочем, 
что самолеты будут поставлены в VIP-комплектации с са-
лонами повышенной комфортности. В модельной линей-
ке европейского концерна такой самолет есть, это ACJ319 
(Airbus A319 Corporate Jetliner). Поскольку заказанные са-
молеты, скорее всего, являются дополнительно уком-
плектованными ACJ, есть смысл познакомиться с этим 
VIP-лайнером поближе.

Индустриальная революция Исто-
рия переоборудования серийных пассажирских самолетов 
в особо комфортабельные спецварианты для перевозки 
первых лиц государства насчитывает столько же лет, 
сколько и сама пассажирская авиация. Можно даже 
утверждать, что первые пассажирские самолеты и были 
VIP-транспортом для избранных, лишь позже «салоны» 
выделились в отдельный класс.

Переоборудование магистральных авиалайнеров под 
специфические запросы королей, шейхов, президентов 
и генеральных секретарей носило избирательный харак-
тер. Именно к категории штучного товара относились все 
отечественные самолеты правительственного авиаотря-
да вплоть до самых современных Ил-96 и Ту-204. Слу-
жебных самолетов, специально спроектированных в этом 
качестве, отечественная авиапромышленность не выпу-
скала и не выпускает. В США и Европе выпуск таких са-
молетов освоили, но для перевозки первых лиц ведущих 
мировых держав они не годились — не тот формат ком-
форта. Именно по этой причине в многообразном мире 
служебных и персональных реактивных самолетов дол-
гое время существовала пустая ниша — качественный 
и ценовой разрыв между самыми большими и «даль
нобойными» серийными бизнес-джетами и штучными 
суперлайнерами мировой элиты, стоимость которых мог-

ла доходить до $100 млн и даже превышать эту заоблач-
ную планку. Все изменилось в середине девяностых.

Когда экономический эффект мировой глобализации 
повысил финансовые позиции крупных корпораций, воз-
ник растущий платежеспособный спрос на самолеты выс-
шей комфортности — те же салонные версии маги-
стральных пассажирских лайнеров, но более доступные в 
ценовом плане. Перед ведущими мировыми производи-
телями замаячила перспектива поставить производство 
«летающих пентхаусов» на поток. Взяв это явление на за-
метку, Boeing и Airbus стали следить за развитием ситуа-
ции. Число потенциальных заказчиков росло, перспекти-
ва возврата инвестиций проявлялась, как фотоснимок. 
Но, видимо, у соперников были разные критерии риска. 
Поэтому, когда зажегся зеленый свет, Boeing стартовал 
первым, и в 1996 году представил публике лайнер Boeing 
Business Jet (BBJ). Его прямой конкурент ACJ отпраздно-
вал премьеру в июне 1997-го на авиасалоне в Ле-Бурже. 
С тех пор американский и европейский самолеты обросли 
модификациями, но в общих чертах их техническая суть 
и идея остались неизменными: эти лайнеры воплощают 
высший уровень роскоши и комфорта, возможный в усло-
виях серийного производства.

Без единого гвоздя В публикациях, посвя-
щенных пополнению в президентском авиаотряде «Рос-
сия», новый ACJ319 по инерции называют ближнемаги-
стральным. Это не совсем так. Созданный на основе ближ-
немагистрального пассажирского A319, ACJ319 имеет 
дальность полета 12 038 км — из Москвы в Нью-Йорк или 
Токио без посадки. Такая впечатляющая дальность достиг-
нута установкой дополнительных топливных баков в под-
польных отсеках, которые на пассажирском A319 заняты 
под багаж. При этом вопрос наличия таких баков на ACJ319 
решен весьма остроумно: в то время как Boeing BBJ обо-
рудован стационарными баками, топливные емкости 
ACJ319 выполнены съемными и по форме точно соответ-
ствуют геометрии стандартных багажных контейнеров. 
При необходимости баки можно снять, чтобы не возить пу-
стую тару, или заменить контейнерами иного назначения.

Именно большая дальность полета предопределяет 
тот уровень комфорта, который отличает «летающий пент-
хаус» от обычного служебного самолета. Ибо в многоча-
совом дальнем перелете обычная кровать куда удобнее 
самого роскошного кресла.

Мы не знаем, как выглядят салоны президентских 
ACJ319. Но если допустить, что при оформлении заказа в 
конструкцию и элементы интерьера не были внесены ра-

дикальные изменения (да и зачем?), то салоны представ-
ляют собой один из многих серийных вариантов, предла-
гаемых заказчику на его усмотрение. Отличие серийных 
самолетов от штучных в том и состоит, что фантазия за-
казчика ограничена набором готовых модульных элемен-
тов, из которых, словно из деталей конструктора Lego, 
строятся салоны машин семейства ACJ.

Самолет ACJ319 сертифицирован для перевозки от 8 
до 48 пассажиров. Крупные корпорации чаще всего зака-
зывают корпоративные варианты: один-два салона повы-
шенной комфортности плюс обычный салон экономклас-
са для сопровождающих. Первые лица государств более 
требовательны к комфорту: в их самолетах обязательным 
считается наличие апартаментов главного пассажира с 
двуспальной кроватью, рабочим кабинетом и туалетной 
комнатой с душевой кабиной. Остальную часть салона за-
нимают две-три зоны отдыха с диванами и поворотными 
креслами, конференц-зона с круглым столом и неболь-
шой салон для сопровождающих. Возможность оборудо-
вания отдельных апартаментов существует только на ма-
гистральных пассажирских самолетах: большая ширина 
фюзеляжа дает возможность сместить обычный для са-
молетов центральный проход к борту. Подобный салон 
вмещает порядка 10–15 пассажиров при максимально 
комфортном размещении.

У нас нет оснований предполагать, что в интерьерах 
салонов ACJ, закупленных для президентского авиаотря-
да, могут присутствовать какие-либо эксклюзивные худо-
жества. Самолеты подобного рода, используемые для ра-
бочих визитов, не несут дополнительной функции демон-
страции флага со всеми сопутствующими декоративными 
особенностями. К тому же именно отсутствие всякого рода 
национальных и державных мотивов в оформлении инте-
рьеров стало с некоторых пор правилом хорошего тона в 
дизайне персональных самолетов, и, скорее всего, ACJ 
спецотряда «Россия» это веяние не миновало.

Сколько весит флаг Посчитать, сколько 
денег заплатило управление делами президента за два 
ACJ319, достаточно сложно. При каталожной цене необо-
рудованного салоном самолета («зеленого хвоста») на 
уровне $40 млн итоговая цена его может доходить и до 
$100 млн, все зависит от комплектации. Причем в данном 
случае речь идет не только о салонах, но и о разного рода 
специальном оборудовании, без которого невозможно 
представить себе президентский самолет. Это и засекречи-
вающая аппаратура связи, и оборудование для постановки 
помех системам наведения ракет, и средства управления 

ядерным потенциалом страны — много чего еще. Такая у 
этих самолетов профессия. Но и без секретных аппаратов 
ACJ вполне может считаться техническим шедевром.

Начать можно с того, что благодаря происхождению от 
лайнеров семейства A320 наш герой стал первым в мире 
персональным служебным самолетом с электродистанци-
онной системой управления (ЭДСУ), как на истребителе. 
ЭДСУ — это электронный посредник между летчиком и 
самолетом. Отклоняя органы управления в кабине, пилот 
лишь задает траекторию и параметры полета, а ЭДСУ са-
ма решает, как их реализовать. Среди прочих достоинств 
ЭДСУ есть одно немаловажное: система не умеет непра-
вильно пилотировать самолет и просто не позволит летчи-
ку выполнить маневр, выходящий за пределы установлен-
ных ограничений.

Еще несколько подробностей. ACJ сертифицирован 
для выполнения полетов над протяженными водными 
пространствами по требованиям ETOPS, позволяет выдер-
живать уменьшенные границы вертикального эшелониро-
вания, а также сертифицирован для выполнения автома-
тической посадки по категории 3В, то есть практически 
при нулевой видимости. Самолет оснащен централизо-
ванной системой технического обслуживания, поэтому на-
земный персонал может постоянно поддерживать «бое-
вую готовность» самолета, затрачивая на это не более 
двух часов в сутки. И еще одна приятная мелочь: ACJ обо-
рудован встроенными трапами.

Самолет ACJ относится к 320-му семейству лайнеров 
Airbus, одному из самых известных и популярных в совре-
менной магистральной авиации. Очевидно, что это один 
из ключевых критериев выбора между отечественной и 
иностранной техникой. Состоящие в авиаотряде «Россия» 
самолеты отечественного производства хотя и считаются 
серийными, но на деле имеют все минусы штучного това-
ра: в большинстве даже российских аэропортов техниче-
ское обслуживание отечественного Ил-96 или Ту-204 вы-
зывает больше вопросов, чем наземная эксплуатация го-
раздо лучше освоенных Boeing и Airbus. Именно встроен-
ность последних в современную систему эксплуатации 
гражданских самолетов делает их использование гораздо 
более практичным и надежным. Не говоря уже о том, на-
сколько легче подобрать опытный экипаж на иномарку, 
чем на экзотический Ил-96 или Ан-148.

Приобретение вертолетов AW139 продиктовано сооб-
ражениями комфорта, а также перспективами производ-
ственного альянса «Вертолетов России» и AgustaWestland, 
тогда как отечественные вертолеты с эксплуатационной 
точки зрения пока держат конкуренцию. С самолетами же 
дело обстоит куда сложнее: только необходимость демон-
стрировать флаг еще удерживает отечественные лайнеры 
в составе специального летного отряда «Россия». Уже по-
явление в парке президентского авиаотряда французских 
Falcon 7X развеяло иллюзии: первые лица России делают 
выбор в пользу иномарок, руководствуясь соображения-
ми их более надежной и безопасной эксплуатации. Демон-
стрировать флаг отечественного авиапрома становится с 
каждым годом все тяжелее, и есть основания полагать, 
что двумя ACJ дело не ограничится. ■

Кремлевский Airbus В мае парк специального летного отряда 
«Россия» управления делами президента РФ пополнился новым самолетом 
Airbus ACJ319, а к концу года к нему должен присоединиться еще один самолет  
этого типа. «Правительственный» интерес к крылатым иномаркам усиливается,  
а сами машины становятся все солиднее и больше. Александр Швыдкин, шеф-редактор телепроекта «Пилот ТВ»
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Дополнительные топливные 
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преодолевать расстояния  

от Москвы до Нью-Йорка  
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вертолет избавляет частного 
владельца от зависимости  
от аэродромной сети

➔

Выбор скептика Недавно один мой знакомый 
вознамерился купить легкий вертолет Robinson R-44. Бу-
дучи человеком дела и не имея пафосной привычки швы-
рять деньги на ветер, он занялся подсчетами. Прежде все-
го сразу же оказалось, что вертолеты в России продают 
чисто по-русски. Во всем мире завод платит официально-
му дилеру комиссионные в виде скидки с розничной цены. 
Если покупать вертолет у иностранного дилера, то за услу-
ги полного сопровождения сделки — от заключения кон-
тракта до передачи собранного вертолета — ему перепа-
дет около $20 тыс. Но это там, а у нас тут свои порядки. 
Мало того, что на бюджет российского покупателя тяжким 
бременем ложится таможенная пошлина, так еще и офи-
циальные дилеры назначают себе дополнительную ди-
лерскую наценку — за тот же Robinson около $120 тыс. 
Ничего себе! И бизнес-то при этом процветает.

На этом фоне даже как-то неловко упоминать общеиз-
вестный факт: в эксплуатации вертолет обходится значи-
тельно дороже самолета. Если сравнивать четырехмест-
ный вертолет Robinson R-44 с четырехместным самолетом 
Cessna, на котором установлен почти точно такой же 
поршневой мотор, приблизительные цифры будут выгля-
деть так: чистая себестоимость летного часа для Cessna 
составит порядка $300, а для «Робинсона» — $560–580 
в той же валюте.

Казалось бы, если рассматривать легкий летательный 
аппарат как игрушку для большого мальчика, вполне ло-
гично купить самолет: он не только дешевле во всех смыс-
лах, но и проще в обслуживании. Но в России так много 
людей, голосующих кошельком за вертолеты, что одной 
вкусовщиной это явление объяснить нельзя.

Русский юмор У американских частных пило-
тов есть расхожее выражение — «гамбургер за сто дол-
ларов». Так называют определенный этап в жизни начи-
нающего пилота, который, научившись летать, ищет, как 
бы применить новую степень свободы, и принимается вы-
думывать поводы слетать в гости. Ни один российский 
пилот не избежал подобного в своей летной жизни. Но те, 
кто пересаживается с самолета на вертолет, переживают 
этот этап дважды. Оказывается, что на вертолете можно 
прилететь именно в гости, а не просто на ближайший аэро-
дром. Потому что он может оказаться ближайшим, но во-
все не близким.

Популярности вертолетов в России прежде всего спо-
собствует безаэродромность. Сегодня на всю страну оста-
лось менее 400 действующих аэродромов, примерно по-
ловина которых работает от случая к случаю. Для сравне-
ния: в США только в окрестностях Лос-Анджелеса поряд-
ка 200 аэродромов и взлетно-посадочных площадок. Ког-
да российские частные пилоты рассказывают американ-
ским коллегам про три сотни наших аэродромов, амери-
канцы неизменно переспрашивают: «Это в Москве?» По-
лучив ответ «Нет, это на всю Россию», понимающе ухмы-
ляются: шутим, дескать, ну-ну. Не верят, потому что не 
может такого быть.

Дефицит аэродромов — это не только неудобство, но 
еще и фактор риска. Россия — страна преимущественно 

плохой погоды. Но подавляющее большинство легких са-
молетов и вертолетов не сертифицировано для полетов по 
приборам — ночью, в облаках, в тумане, то есть вне види-
мости естественного горизонта. Соответственно, и част-
ные пилоты не имеют ни допусков к приборным полетам, 
ни навыков пилотирования в таких условиях.

А теперь представьте себе такую картину: вы летите на 
легком одномоторном самолете, а впереди вас стена ту-
мана. Садиться на аэродром в тумане нельзя: разобье-
тесь. Даже влетать в туман нельзя: нет опыта — потеряе-
те пространственную ориентировку.

Все, на что вас хватит и на что вы имеете право,— не-
медленно разворачиваться, если все же влетели в «моло-
ко». Но до ближайшего запасного аэродрома километров 
200 и бензин на исходе (всю дорогу летели против ветра). 
Что делать? It's Russia, baby. Если на юге страны еще мож-
но найти участок степи или поле под паром, то централь-
ная часть — сплошные болота и мелколесье.

А вертолет решает проблему легко и просто: садитесь 
на ближайшую поляну и пережидаете. Жизнь дороже. Та-
ким образом, если попить чаю за бешеные деньги — это 
еще игрушки, то фактор безопасности обнаруживает себя 
уже в процессе переучивания. Если ничего не нарушать.

Да, собственно, и нарушать-то уже не вынуждают: из-
менения в российском воздушном законодательстве и пра-
вилах использования воздушного пространства делают по-
лет на вертолете организационно понятной процедурой.

Потребительская корзина Вертолет 
всегда будет проигрывать самолету в экономичности и то-
пливной эффективности. Все попытки современных вер-
толетостроителей научить вертолеты летать с более или 
менее самолетными скоростями (400–500 км/ч) имеют от-
нюдь не спортивную и не столько даже военную, сколько 
экономическую подоплеку, потому что скорость — это 
косвенно дальность. Но даже при нынешнем уровне техни-
ческого прогресса практические преимущества вертолета 
особенно рельефно вырисовываются именно в России.

Если владелец летает не для развлечения, а по делу, 
ему небезразлично, где базируется летательный аппарат 
— на площадке возле дома или на ближайшем аэродро-
ме, до которого два-три часа по пробкам на машине. Как-
то странно терять столько времени, если цена вопроса — 
час полета. Чем меньше авиация и короче маршрут, тем 
меньше должно быть время подготовки вылета. А с само-
летами в России так не получается.

Практика показывает, что частные аэродромы у нас 
строят там, где возможно, а не там, где они больше всего 
нужны. Дороговизна и дефицит свободной земли бук-
вально выдавливают на периферию даже действующие 
аэродромы. Да и рентабельность такого проекта и близко 
не сравнится со строительством жилья или складских по-
мещений. Прежде чем государство возьмется, как это на-
зывается в авиации, «зарывать деньги в землю» (то есть 
строить аэродромы и всю сопутствующую наземную ин-
фраструктуру), в регионах наибольшей деловой активно-
сти и концентрации населения появятся сотни частных 
вертолетных площадок. Много ли нужно вертолету? Ква-
драт с удобным подходом (отсутствие в непосредствен-
ной близости вертикальных препятствий), несложное 
светосигнальное оборудование и сборный тентовый ан-
гар. Построить полноценный аэродром для самолета на 
порядки дороже, чем купить и обслуживать вертолет и 
небольшую площадку.

К тому же строительство вертолетных площадок в 
крупных городах — факт, уже имеющий место, и в даль-
нейшем эта тенденция будет нарастать. Неизбежно появ-
ление общедоступных вертолетных площадок даже в Мо-
скве, где пока можно летать только вертолетам МВД, 
МЧС и Минобороны. Так что выбор очевиден и процесс, 
как говорится, пошел.

Разумеется, преимущества есть и у самолетов. Это та 
самая скорость, которая косвенно дальность. В зависи-
мости от запаса топлива, уровня комфорта и крейсерской 
скорости, которая у разных вертолетов варьируется в 
пределах 200–300 км/ч, оптимальное для вертолета рас-
стояние — 300–500 км, не больше. Соответственно, не-
обходимость перемещаться на большие расстояния 
предполагает выбор в пользу самолета, даже если это 
винтовая машина с крейсерской скоростью 400–500 км/ч. 
Но особенности бизнеса в России таковы, что летать при-
ходится либо достаточно близко, либо очень далеко. По-
этому сложилась весьма необычная для мировой част-
ной авиации картина предпочтений.

Верхний сектор занимают реактивные самолеты, на ко-
торых летают быстро и далеко. Сразу вслед за ними сле-
дуют вертолеты как удобное средство передвижения в 
треугольнике аэропорт—дом—бизнес. Вся остальная 
легкая авиация востребуется довольно бессистемно. При-
нято считать, что для удобства нужен вертолет, а для раз-
влекательных полетов, пилотажа, воздушных путеше-
ствий — легкий самолет, игрушка большого мальчика.

Перспективы Удобство передвижения при от-
сутствии аэродромов и более высокая безопасность по-
летов в трудно прогнозируемых погодных условиях — 
только эти два фактора в достаточной мере определяют 
популярность вертолетов в России. Но если перечислен-
ные обстоятельства можно считать решающими, то есть и 
другие, не менее значимые.

Российская малая авиация находится в процессе ста-
новления. Именно становления, а не восстановления, по-
тому что весь наш прежний опыт не соответствует сегод-
няшним реалиям частного самолето- и вертолетовладе-
ния. Наработанных традиций вроде тех, которые опреде-
ляют лицо частной авиации в США, у нас нет — мы пи-
шем с чистого листа. И там, где американский владелец 
опирается на привычную схему, российский имеет сво-
бодное поле выбора.

Когда в стране нет в достаточном количестве ни лег-
ких самолетов, ни легких вертолетов, ни аэродромов, 
когда мизерный по объему вторичный рынок авиатехни-
ки заполнен устаревшими раритетами времен ДОСААФ 
СССР, потенциальный владелец не избалован предло-
жениями и не будет метаться, выбирая между легким 
вертолетом и двухмоторным крейсерским самолетом с 
туалетом и холодильником. Если позволяют средства, он 
купит вертолет. Если нет — будет приезжать по выход-
ным на аэродром для развлекательных полетов на само-
лете. В крайнем случае придумает, где бы отведать гам-
бургер за $100.

Вовсе не случайно ведущие мировые производители 
вертолетов все пристальнее присматриваются к россий-
скому рынку. Всем ясно, что Россия — страна вертолет-
ная. Именно практическая потребность в вертолете как 
средстве транспорта будет и дальше привлекать в страну 
все больше легких вертолетов. Другое дело, что пода-
вляющее большинство этих машин будут эксплуатиро-
ваться как частные или корпоративные, несколько от-
дельным останется рынок офшорных перевозок. Но опыт 
развития услуги вертолетного такси, столь широко рас-
пространенной в Европе и США, у нас пока не дают за-
метных результатов: потенциальная потребность в такой 
услуге велика, а платежеспособный спрос, напротив, 
крайне низок. И даже пресловутая отмена ввозных по-
шлин вряд ли сможет ощутимо повлиять на ситуацию: в 
стоимости летного часа вертолета доля ввозной пошлины 
исчезающе мала.

Расширение вертолетного рынка России и появление 
на нем новых ниш — процесс долгий, но неизбежный. 
Как обычно, рынок будет формировать сам себя, потому 
что массовость порождает массовость. Более того, раз-
витие всей инфраструктуры и культуры частной авиации 
рано или поздно сделает и самолет практичным и удоб-
ным транспортным средством. Только тогда легкие само-
леты смогут продемонстрировать свои экономические 
преимущества перед вертолетами и отвоюют у них свою 
долю рынка. Пока же обеспеченные россияне просто вы-
нуждены покупать вертолеты для дела, и они знают, за 
что платят. Жалуются на дороговизну, но летают. Потому 
что живут в России. ■

Вторая родина Карлсона Легкий частный вертолет, пусть 
и обходится в эксплуатации дороже сравнимого по вместимости самолета, пользу—
ется в России заметным спросом. Похоже, голосующие кошельком за винтокры—
лую машину уверены: это не роскошь, а наиболее подходящее для России летаю—
щее средство передвижения. Александр Швыдкин, шеф-редактор телепроекта «Пилот ТВ»
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Поршневой Robinson R-44 — пожалуй, 
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Футурология полета Прорывные и впе-
чатляющие технологии — сверхзвуковые бизнес-джеты, кон-
вертопланы и беспилотные лайнеры — готовы начать осваи-
вать рынок хоть завтра. Рынку же от летательных аппаратов 
требуются не огромные скорости и вертикальный взлет,  
а в первую очередь экономичность, экологичность и макси-
мальная безопасность. Иван Веретенников, главный редактор Altitudes Russia, издатель Upcast JetBook

Соревнования со звуком С первого по-
лета праотца всех реактивных лайнеров de Havilland 
Comet в отрасли многое изменилось, а вот показатели 
скорости чуть ли не ухудшились. «”Конкорд“ ушел на пен-
сию, а необходимость быстро летать осталась», — гово-
рят представители компании Aerion, разработавшей 
единственный проект сверхзвукового бизнес-джета, ко-
торый остался на плаву, несмотря на кризис и отсутствие 
партнера по производству. «Лучше бы ускорили прохож-
дение формальностей в аэропортах, а то смысла в этом 
сверхзвуке никакого. Пока сядешь в самолет, пройдет 
два часа. Да еще дорога до аэропорта занимает столько 
же»,— прокомментировал довод один безымянный аме-
риканский блогер.

Однако к бизнес-авиации это относится в меньшей 
степени. Отдельные терминалы, отсутствие расписания и 
быстрое прохождение формальностей делают скорость 
полета последним рубежом. Планируется, что при макси-
мальной скорости 1,6 Маха, (около 1700 км/ч) бизнес-
джет Aerion сможет пролететь до 7800 км. Салон тесно-
ват: почти на 3 м короче и на 35 см уже (9x2 м), чем у 
Falcon 7X. Впрочем, скорость требует жертв. Также в 
жертву придется принести $80 млн. Такова заявленная 
стоимость самолета.

Однако на пути к сверхзвуковым перемещениям 
основным барьером являются не деньги. По словам 
Джеффа Миллера, до недавнего времени бывшего главой 
по корпоративным связям Gulfstream Aerospace, полеты 
быстрее звука над землей запрещены, поэтому создание 
подобного самолета теряет смысл. Вторит ему и Вадим 
Фельдзер, глава коммуникаций Dassault Falcon. Именито-
му производителю истребителей технологические прегра-
ды нипочем. А вот бюрократические заставляют концен-
трироваться на более прагматичных задачах: тут умень-
шить вес детали, там улучшить механизацию крыла. Пока 
не изменится юридический климат, прорыва в сверхзву-
ковом направлении ждать не приходится.

А ведь есть еще концепт HyperMach SonicStar. Амери-
канец Ричард Лагг убедил британское правительство, что 
запредельный проект с острым, как игла, носом, гибрид-
ными электро-керосиновыми двигателями и заявленной 
скоростью до четырех Махов не плод воображения, а 
вполне реальный проект, который намечено реализовать 
к 2021 году. И британское правительство — в отличие от 
родного американского — согласилось поддержать его 
инициативу. Что, конечно, не гарантирует успеха.

Ведущие авиастроители куда скромнее в своих ожи-
даниях, и мало кто из них считает, что за каких-то девять 
лет в авиации фактически сменится парадигма. Сравни-
тельно скромный с точки зрения амбиций Falcon 7X, упо-

мянутый выше, прошел путь от чертежной доски до пер-
вой поставки за семь лет при огромном опыте и финан-
совом потенциале Dassault. Даже завзятый оптимист 
вряд ли поверит, что у гиперзвукового бизнес-джета есть 
шанс уложиться в срок. Однако есть и другой путь.

Невесомые альтернативы Ричард 
Бренсон, основатель группы компаний Virgin, в своем ин-
тервью автору статьи намекнул, что конечная цель созда-
ния Virgin Galactic — первой туристической «космоли-
нии» — не столько в популяризации космического туриз-
ма (хотя это, несомненно, важно), сколько в развитии сети 
космических пассажирских перевозок. Казалось бы, 
$200 тыс., которые просят за короткий полет на высоту 
100 км, априори отпугнет желающих быстро перебраться 
из Дубая в Сидней или из Нью-Йорка в Пекин. Но стои-
мость бизнес-чартеров на дальние расстояния ничуть не 
меньше, а возможность сэкономить 12–15 часов времени, 
да к тому же испытать невесомость и побывать в космосе, 
должна привлечь немало желающих.

Здесь тоже врагом номер один станет бюрократия. 
Элон Маск, основатель PayPal, с досадой рассказывал о 
правительственном регулировании, когда занялся проек-
том SpaceX, целью которого была постройка сравнительно 
дешевой ракеты-носителя: «Со времен братьев Райт пра-
вила игры сильно изменились. Сегодня нужно соответ-
ствовать нормам экологичности и требованиям безопас-
ности. Нести финансовую ответственность за неудачи. В 
конце концов, разрешения на запуск, который по выбро-
сам парниковых газов сопоставим с одним взлетом 747-го 

”Боинга“, приходится ждать целый год. Я, конечно, не го-
ворю, что это неправильно, но стоимость инноваций в кос-
мической отрасли это сильно увеличивает».

Берт Рутан, создатель самых необычных летательных 
аппаратов, среди которых SpaceShip One — корабль 
Virgin Galactic, и вовсе не скрывает эмоций: «Именно пра-
вительство делает полеты в космос нерентабельными».

Полет стрекозы О воздушном судне, способ-
ном взлететь с пятачка земли, развить внушительную ско-
рость, а затем так же элегантно приземлиться, мечтают 
многие. И все же, несмотря на потрясающий винтокрыл 
Fairey Rotodyne, созданный англичанами почти сразу по-
сле войны, успешный палубный истребитель Harrier и убе-
дительный, но сверх всякой меры дорогой V-22 Osprey 
американских военных, машины вертикального взлета и 
посадки пока не вышли на гражданский рынок.

Однако с приходом новых материалов и технологий в 
новом веке ситуация может измениться. Три производи-
теля, AgustaWestland, Eurocopter и Sikorsky, сделали став-

ку на свой вариант. У первых — конвертоплан AW609, раз-
работка которого началась совместно с американцами из 
Bell. По своей сути он похож на военный Osprey: гондолы 
двигателей поворачиваются вместе с винтами в зависи-
мости от режима полета. По замыслу AW609 должен брать 
на борт до девяти пассажиров, развивать скорость 
509 км/ч и лететь почти 1400 км. Одно «но»: стоимость в 
районе $20 млн, что сопоставимо с ценником бизнес-
джета среднего класса.

Eurocopter со своим концептом Х3 попытался получить 
все преимущества конвертоплана при минимальных изме-
нениях исходной конструкции. На серийный EC155 устано-
вили два тянущих винта, которые вместе с несущим винтом 
приводят в движение два стандартных турбовальных дви-
гателя. Получившийся винтокрыл разгоняется до 410 км/ч.

Самый интересный вариант получился у Sikorsky. Взяв 
нестандартную для западных производителей соосную 
схему (конек Камова) и добавив толкающий пропеллер, 
американцы получили Х2, футуристичный и маневренный 
концепт, который летает быстро и далеко — 474 км/ч при 
дальности 1300 км. На базе этих технологий Sikorsky уже 
готовит боевой вертолет S-97 Raider, первый полет кото-
рого запланирован на 2014 год. А там и до гражданской 
модели недолго.

С новой начинкой Если пока не понятно, как 
именно будут выглядеть корпоративные самолеты и вер-
толеты снаружи, внутренние изменения предугадать про-
ще. В кабине пилотов все большее значение будут иметь 
различные электронные системы вплоть до того, что пи-
лотов отменят вовсе. По мнению многих специалистов, 
беспилотные коммерческие перевозки могут выгодно по-
влиять на безопасность полетов.

В качестве еще одного тренда исследователи НАСА из-
учают возможность создания пилотской кабины, в кото-
рой не было бы лобовых стекол, а вместо них окружающий 
мир отображался бы через так называемые системы син-
тетического и улучшенного видения. Современные ком-
плексы авионики, установленные на передовые бизнес-
джеты — Falcon 7X, Gulfstream G650, Global 6000, уже по-
зволяют сажать самолет при нулевой видимости, либо ис-
пользуя изображение на мониторах, либо с помощью ин-
дикатора на лобовом стекле. Сама же затея — избавиться 
от остекления кабины — появилась при проектировании 
сверхбыстрых машин. Нос становится столь острым, что 
лобовые стекла ставить попросту бессмысленно.

Если в пассажирских лайнерах кресла становятся все 
тоньше, то в бизнес-джетах этот вопрос решается по-
другому. В Gulfstream G650 впервые появятся кресла с 
электроприводом, и для консервативного мира авиации 

этот прорыв важнее, чем возможность сделать мрамор-
ный пол (такую опцию уже предлагают почти все центры 
оснащения салонов).

Другие новшества, которые Gulfstream показал в 2010 
году на NBAA, уже перекочевали в салоны других произ-
водителей. У многих есть сенсорные экраны для управле-
ния освещением, вентиляцией и другими настройками, а 
в некоторых машинах можно найти и приложения для гад-
жетов Apple, позволяющие управлять салоном прямо с 
телефона через Wi-Fi.

Однако, например, Embraer пошел еще дальше и в 
сотрудничестве с бразильскими дизайн-студиями пред-
ставил концепт LIFE: салон отдаленного будущего. Прак-
тически невесомые кресла, причудливая подсветка и 
большая интерактивная сфера, заменяющая систему 
развлечений, вместе создают футуристическую карти-
ну, достойную произведений фантастов. Однако в бли-
жайшее время революций и здесь ждать не приходится: 
все элементы интерьера должны проходить сертифика-
цию, соответствовать требованиям к весу и безопасно-
сти, а также быть унифицированными для максималь-
ной простоты производства. Если же вы хотите сделать 
борт «под себя» — добро пожаловать в студию по-
стройки салонов.

Зеленая планета Авиация в целом довольно 
скромно влияет на атмосферу: на нее приходится всего 
2% всех мировых выбросов парниковых газов. Доля 
бизнес-авиации и вовсе незначительна. Тем не менее 
«зеленый» тренд прослеживается не только в рекламных 
макетах, но и в реальном производстве. «Озеленение», 
как правило, характеризуется топливной эффективно-
стью и достигается путем повышения производительно-
сти двигателей и систем, облегчения конструкции и опти-
мизацией летного пространства.

В снижении веса главная роль досталась композици-
онным материалам. В этом плане особый интерес вызы-
вает Bombardier со своим цельнокомпозитным Learjet 85, 
который должен вот-вот совершить первый полет. Впро-
чем, менее инновационный путь, заключающийся в уме-
лом использовании композитов там, где они действи-
тельно позволяют снизить вес и упростить конструкцию, 
тоже может вести к успеху, что на практике доказывают 
Gulfstream, Embraer и Dassault.

В целом же создать самые смелые и небывалые с точ-
ки зрения характеристик самолеты можно было уже дав-
но — так же, как можно сделать умопомрачительный 
концепт автомобиля. Но насколько сложен путь выста-
вочного экземпляра до конвейера, настолько же трудно 
«суперсамолету» преодолеть барьеры бюрократии. 
Впрочем, безопасность превыше всего. А не хотите ле-
тать медленно — следуйте примеру Лагга или Бренсона: 
сделайте свой самолет. ■
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на пути футуристичных  
концептов единым фронтом 
стоят экономика и бюрократия

➔

Концепт HyperMach SonicStar по замыслу  

разработчиков должен развить скорость  

до четырех Махов и выйти на рынок к 2021 году
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