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Тематическое приложение к газете  Коммерсантъ

 

Деловая авиация

— индустрия —

На смену словам «стагнация» и «паде-
ние», основательно укоренившимся 
в лексиконе игроков рынка деловой 
авиации за последние четыре года, 
пришли «стабилизация» и «сдержан-
ный оптимизм». Глобальная отрасль, 
кажется, окончательно смирилась с 
тем, что такого головокружительно-
го взлета, какой наблюдался вплоть 
до середины 2009 года, не повторит-
ся еще несколько десятилетий. К 
2014 году перегревшийся в докри-
зисное время рынок окончательно 
остыл и стал принимать новые очер-
тания. Изменения коснулись много-
го: и интенсивности полетов, и вто-
ричного рынка, и прогнозов, и рас-
становки сил среди производителей 
бизнес-джетов.

Снова «большая пятерка»
Серийный выпуск бизнес-джетов — 
самый жирный кусок мировой инду-
стрии деловой авиации, ее локомо-
тив и основной показатель состоя-
ния рынка. Согласно данным Ассо-
циации производителей самолетов 
авиации общего назначения, в 2013 
году поставки бизнес-джетов стаби-
лизировались после четырехлетнего 
падения: покупателям было переда-
но 678 реактивных самолета — на 6 
больше, чем годом ранее. Для сравне-
ния: в последнем докризисном 2008 
году в мире было поставлено вдвое 
больше — 1313 машин. Но несмотря 
на такую разницу в количестве выпу-
щенных самолетов, стоимость поста-

вок в 2013 году оказалась огромной 
— $21 млрд. Это на $4 млрд больше, 
чем в 2012 году и почти столько же, 
сколько в 2008-м. Это обусловлено из-
менениями в структуре поставок 
бизнес-джетов. Крупный транснаци-
ональный бизнес, приобретающий 
самолеты больших и дальнемаги-
стральных классов, имеет больший 
иммунитет к падениям экономики, в 
то время как средний и даже малый 
бизнес — основные покупатели не-
больших бизнес-джетов — более за-
висим от состояния экономики и до-
ступных условий финансирования 
сделки. Таким образом, в четырех-
летний период спада наиболее 
устойчивым спросом пользовались 
дальнобойные самолеты, стоимость 
которых начинается от $40–50 млн. 
Соответственно, в выигрыше оказа-
лись те производители, в модельном 
ряду которых больше таких машин.

В результате в производственном 
секторе началась перестановка сил. 
Если раньше речь шла об условной 
«большой шестерке» лидеров в форма-
те «5 + 1» (Bombardier Aerospace, Gulf-
stream Aerospace, Cessna Aircraft, Das-
sault Aviation, Hawker Beechcraft и мо-
лодой, но многообещающий Em-
braer), то сейчас бразильский кон-
церн Embraer упрочил свои позиции, 
потеснив обанкротившуюся амери-
канскую Hawker Beechcraft и насту-
пая на пятки еще одной американ-
ской компании — Cessna.

Несколько изменилась и карта по-
ставок бизнес-джетов в 2013 году. Не-
смотря на негативные последствия 

кризиса, доля США после перерыва в 
пару лет вновь превысила психологи-
ческий рубеж: на них пришлось 52,4% 
мирового объема переданных заказ-
чикам джетов. Следом с огромным от-
ставанием идет Европа с 15,6%, в стра-
ны Азии передано почти 12% бизнес-
джетов, на долю Латинской Америки 
пришлось 11%, а на Ближний Восток и 
Африку — 9%.

Полеты во сне
Рынок деловой авиации традици-
онно тесно коррелирует с состояни-
ем мировой экономики, поэтому ее 

колебания отражаются на интен-
сивности полетов — втором после 
производственного сектора инди-
каторе отрасли. По данным отчета 
Международного валютного фонда, 
в 2013 году рост ВВП в США соста-
вил лишь 1,9%. Неудивительно, что 
летная активность в США снизилась 
на 0,3% по итогам 2013 года, по дан-
ным аналитической компании 
ARGUS TRAQPak. 

В целом по миру наблюдается бо-
лее высокий интерес к полетам на биз-
нес-джетах: аналитики британской 
JSSI констатируют скромный рост лет-
ной активности на 4% в 2013 году. По 
данным компании, на первом месте 
стоят Ближний Восток и Африка: там 
подъем в прошлом году достиг 25%. 

Далее следует Азия (22%), затем Европа 
(12%), и на последнем месте США (6%). 

Рынок покупателя
На вторичном рынке бизнес-джетов 
царит определенное оживление, но 
он по-прежнему остается рынком по-
купателя: скидки на самолеты раду-
ют, лишь 5–7% самолетов выставлено 
по ценам, близким к нормальным ры-
ночным. Согласно аналитической 
компании JETNET/AvData, в 2013 году 
было закрыто более 2,2 тыс. сделок, 
наибольшей популярностью среди 
бизнес-джетов на вторичном рынке 
пользовались большие и дальнобой-
ные машины: число закрытых сделок 
по ним выросло на 5,7% по сравне-
нию с 2012 годом. А вот легкие само-

леты разделили судьбу своих новых 
«одноклассников»: в 2013 году в этом 
сегменте вторичного рынка было со-
вершено 883 сделки купли-продажи 
— на 4,7% меньше, чем в 2012 году.

Национальный вопрос
Состояние отечественного рынка биз-
нес-авиации также измеряется пока-
зателями интенсивности полетов. В 
2013 году для стабильного роста этого 
индикатора рынка были созданы эко-
номические предпосылки. Ключевы-
ми драйверами роста по традиции 
выступили нефтегазовый и перераба-
тывающий секторы экономики и 
рост числа лиц с высокой концентра-
цией частного капитала. Так, средняя 
цена нефти марки Urals, основного то-
вара российского экспорта, в 2013 го-
ду составила $107,88 за баррель, а чи-
сло долларовых миллиардеров в стра-
не составило 108 человек, согласно 
рейтингу, составленному CNN Money.

Благоприятные экономические ус-
ловия нашли отражение в статистике 
числа рейсов и обслуженных пасса-
жиров бизнес-авиации: в 2013 году 
только в Московском авиаузле было 
принято примерно 29 тыс. рейсов, из 
них больше 19 тыс. рейсов пришлось 
на долю Внуково-3, крупнейшего тер-
минала деловой авиации в России. Но 
если по количеству принятых бортов 
Внуково-3 практически вышел на до-
кризисный уровень, то по показате-
лю пассажиропотока картина изме-
нилась: пассажиров бизнес-чартеров 
оказалось больше, чем в 2007 и 2008 
годах. Аренда бизнес-джета на не-
сколько человек становится трендом, 
о чем свидетельствуют цифры: если в 
2007 году на 19,5 тыс. рейсов прихо-
дилось чуть больше 103 тыс. пассажи-
ров, то в 2012 и 2013 годах их число со-
ставило 137 тыс. и 133 тыс. человек 
при аналогичном числе об-
служенных  рейсов.

Эпоха сдержанного оптимизма

Инфраструктура для бизнес-авиации:  
решаем дилемму курицы и яйца |14 
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Время разбрасывать деньги  
прошло: деловые пассажиры стали 
реже летать на бизнес-джетах 

Глобальный рынок бизнес-авиации пережил 
период большого бума, катастрофический 
спад и замер перед новыми реалиями. 
Рост возобновится, но об астрономических 
цифрах временно нужно забыть.

 15 |  Каботаж в голове:  
как долго о нем будет  
не принято говорить?

 15 |  Сверхдальние и скоростные  
бизнес-самолеты: почему новое — 
это хорошо забытое старое?

 16 |   Сто лет эволюции:  
часы для полета в стратосферу  
и спасения жизни
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деловая авиация 

— инфраструктура —

В России принято считать, что если 
стоимость одного перелета в бизнес-
авиации выражается пятизначным 
числом в долларах, то компании, ра-
ботающие в этом сегменте, имеют 
сверхприбыль и готовы безоглядно 
инвестировать любые деньги, опе-
режая спрос. Но это далеко не так. Де-
ловая авиация, как и любой другой 
бизнес, подчиняется законам рента-
бельности. Поэтому только когда 
спрос из экономической формулы 
Адама Смита стал рождать предло-
жение, отечественные компании на-
чали поэтапно развивать комплексы 
наземного обслуживания — единст-
венный в российских реалиях отра-
слевой бизнес, требующий первона-
чальных собственных вложений, ло-
комотив отрасли. Критическая масса 
потребительского спроса набрана, а 
значит, на рынке — в Москве и реги-
онах — появляются новые игроки и 
здоровая рыночная конкуренция. 
Важный критерий жизнеспособно-
сти для любого сектора экономики.

 Московская конкуренция
Без преувеличения главным из того, 
что происходило в последние годы 
на российском рынке наземного об-
служивания, стало оживление на 
рынке Москвы: здесь появились сра-
зу несколько новых игроков и мас-
штабных проектов. Фактор притяже-
ния Москвы прост: по разным оцен-
кам на ее долю приходится 80-90% 
всех рейсов бизнес-авиации в стране.

На протяжении многих лет пра-
ктически монопольное положение 
на рынке наземных услуг, оказывае-
мых пассажирам и судам деловой 
авиации, занимает Внуково-3. Этому 
есть объяснение:  акционеры 
VIPPORT, оператора Внуково-3, не 
побоялись длинных инвестиций и 
вложились в создание первого на-
стоящего FBO в России. В итоге на 
территории аэропорта работает сов-
ременный терминал, к которому 
прилагаются ангарный комплекс и 
центр линейного обслуживания 
JetAviation. Правда, стоимость обслу-
живания здесь высокая даже по срав-
нению с Европой, а из-за того что аэ-
ропорт имеет правительственный 
статус, бизнес-пассажирам нередко 
приходится пропускать литерные 
борты и стоять в очереди на вылет.

Первым сильным игроком, попы-
тавшимся нарушить практически 
монопольное положение Внуково-3, 
стала компания «Авиа Групп», по-
строившая в аэропорту Шереметье-
во комплексную инфраструктуру 
для деловой авиации. Двухэтажный 
терминал, два современных отапли-
ваемых ангара общей площадью 
15 тыс. кв. м, база техобслуживания 
— все это говорило о солидном заде-
ле на будущее. Однако в текущем го-
ду санкции США против ряда рос-
сийских граждан коснулись бизнес-
мена Геннадия Тимченко, который, 
по неофициальным сведениям, яв-
ляется владельцем «Авиа Групп». Си-
туация вокруг «Авиа Групп», кото-
рой, по неподтвержденной инфор-
мации, западные партнеры закрыли 
ряд счетов, вынудила господина 
Тимченко продать авиационный 

бизнес. Информация о том, что быв-
ший совладелец нефтетрейдера 
Gunvor продал головную компанию 
«А-Групп», которая владеет 74% ак-
ций «Авиа Групп» и 70% акций «Авиа 
Групп Норд» (бизнес-терминал в Пул-
ково), появилась только в июне, од-
нако сама сделка была завершена 
еще в марте. Впрочем, источники на 
рынке сомневаются в том, что Генна-
дий Тимченко продал авиационный 
бизнес «на сторону»: в сделке не уча-
ствовали ни Николай Шамалов (сов-
ладелец бизнес-терминала в Пулко-
во), ни Аркадий и Борис Ротенберги, 
претендующие на контроль над аэ-
ропортом Шереметьево. Под чей 
контроль перешел бизнес «Авиа 
Групп» и переходил ли он вообще, ве-
роятно, покажет время.

Туманные перспективы развития 
терминала в Шереметьево под руко-
водством новых собственников от-
нюдь не говорят о снижении привле-
кательности Шереметьево для дело-
вой авиации. Как не указывают они 
и на ослабление конкурентной борь-
бы за очень привлекательный мос-
ковский рынок. Подтверждением то-
му стали неожиданные перемены в 
центре деловой авиации в Домоде-
дово. В мае в старейшем терминале 
бизнес-авиации сменились собст-
венники: на смену ГК «Авком» при-
шел абсолютно новый игрок на рын-
ке наземного обслуживания компа-
ния Domodedovo Business Aviation 
Center (DBAC). Ее владельцы — груп-
па частных инвесторов, в собствен-
ности которых есть профильный ак-
тив — оператор деловой авиации 
«Сфера Джет». Новые владельцы, ко-
торые сразу дали понять, что терми-
нал в Домодедово не будет служить 
интересам исключительно «Сферы 
Джет», уже частично реализовали 
масштабные планы развития цент-
ра. Первый этап — косметический 
ремонт существующего терминала 
— завершен всего через четыре меся-
ца после прихода новых собственни-
ков. К 2016 году в DBAC будут постро-
ен новый стильный терминал, об-
устроена прилегающая территория, 
а также решена проблема дефицита 
мест для стоянки бизнес-джетов в 
Москве за счет строительства допол-
нительного ангара. Общий объем 
инвестиций превысит $10 млн.

Кстати, в случае с Domodedovo 
Business Aviation Center интересен 
сам подход к построению бизнеса, в 
результате которого терминал пере-
тянет минимум одну треть москов-
ского трафика. Дело в том, что новые 
владельцы терминала в Домодедово 
планируют реализовать лучшие пра-
ктики США и Европы, когда в одном 
FBO работают несколько альтерна-
тивных операторов наземного об-
служивания — хендлеров. В миро-
вой практике они предлагают пол-
ный набор услуг «из одних рук», это 
гарантирует возможность выбора, 
высокое качество и гибкое ценоо-
бразование. Именно это и планиру-
ют реализовать в DBAC: привлечь 
разных хендлеров, кейтеринговые 
компании, что закономерно приве-
дет к развитию качества предостав-
ляемых услуг, как на территории са-
мого FBO, так и, возможно, во всем 
Московском авиаузле.

Эксперты склонны положитель-
но оценивать приход нового игрока 
на несколько застоявшийся москов-
ский рынок.

«У новых собственников DBAC по-
явился реальный шанс если не стать 
лидером в Москве, то серьезно укре-
пить свои позиции,— уверен Дмит-
рий Петроченко, собственник меди-
апроекта Bizavnews.ru.— Самые 
главные козыри DBAC — отсутствие 
слотирования и возможность пер-
ронного развития. И если раньше 
множество российских владельцев 
джетов предпочитали держать свои 
суда вне Москвы, например в При-
балтике, то сейчас неблагоприятный 
политический фон уже вносит свои 
коррективы. Наши соотечественни-
ки просто перестраховываются и 
уже ориентируются на отечествен-
ные комплексы, в том числе DBAC».

Иван Веретенников, владелец 
аналитического агентства Upcast, на-
зывает ряд условий, при которых До-
модедово может перетянуть часть 
пользователей из других аэропортов 
Москвы.

«Особый интерес вызывает но-
вый 

”
Джет-центр“ в Домодедово. Он 

основан на старейшем в России и за-
служенном терминале 

”
Авком-Д“, 

который в крайнее время не отли-
чался рекордными показателями. 
Тем не менее новые владельцы наме-
рены в корне изменить расстановку 
сил в Московском авиаузле. Отсутст-
вие слотов, новая прямая автомаги-
страль и привлекательные цены на 
обслуживание должны помочь свер-
шению их амбициозных планов».

Не остается в стороне и бывший 
собственник терминала в Домодедо-
во ГК «Авком», которая к 2015 году 
планирует открыть центр деловой 
авиации на аэродроме в Раменском. 
Отличительной чертой проекта ста-
нет использование модульных кон-
струкций для возведения термина-
ла, ангара и техцентра. Это позволит 
сэкономить время и оптимизиро-
вать расходы. Открытым, правда, 
остается вопрос о транспортной до-
ступности ввиду удаленности аэро-
порта от Москвы и привязка самого 
Раменского к военным и испыта-
тельным полетам. 

А вот история со строительством в 
Кубинке первого в России центра 
бизнес-авиации, независимого от 
большой гражданской авиации, по-
ка не получила продолжения. «На-
фта-Москва» Сулеймана Керимова, 
бодро рапортовавшая в 2010 году о 
возведении FBO в аэропорту двойно-
го базирования Кубинка к лету 2014 
года, хранит молчание.

Региональный дефицит
Так сложилось, что говоря об инфра-
структуре для бизнес-джетов в рос-
сийских регионах, часто употребля-
ется приставка «слабая». Виной тому 
вялый интерес бизнеса к полетам в 
регионы. В этом смысле бизнес-ави-
ация является отражением экономи-
ческой развитости страны — дело-
вые пассажиры летают только туда, 
где работает их бизнес, и крутятся 
деньги. И это беда не бизнес-авиа-
ции, что в России она по-прежнему 
сосредоточена в Москве, а в регио-
нах бизнес-трафик размазан тонким 
слоем, в основном в городах с круп-
ными промышленными и финансо-
выми предприятиями. «В основном 
попытки создать классический в за-
падном понимании FBO возникают 
только в крупных городах, где есть 
трафик, — рассказывает Иван Вере-
тенников из Upcast. — Посмотрев на 
них, легко решить дилемму курицы 

и яйца: инфраструктура появляется 
в тех местах, где она нужна, и не ина-
че. От возникновения первокласс-
ных условий для обслуживания дже-
тов их владельцы не ринутся в город, 
где нет интереса для их бизнеса».  
Нет ничего удивительного, что игро-
ки рынка деловой авиации не жела-
ют инвестировать «длинные» деньги 
в туманные региональные перспек-
тивы. Впрочем, Дмитрий Петрочен-
ко из Bizavnews.ru видит еще одну 
причину нежелания участников 
рынка развивать комплексы назем-
ного обслуживания в регионах.

«Бизнес-авиацию относят к фа-
культативным источникам дохода 
любого аэропорта: что может дать 
бизнес-джет, например, в сравнении 
с чартерным Boeing 767? Ничего,— 
рассуждает господин Петроченко.— 
Ставки аэропортовых сборов для 

”
малышей“ джетов очень малень-

кие, требования по хендлингу весь-
ма специфические, да и заявки на 
выполнение полетов могут вполне 
совпасть с высоким трафиком регу-
лярной авиации. Поэтому все аэро-
порты, которые мы определили как 

”
дальше Урала“, ведут весьма непо-

нятную политику в отношении раз-
вития этого сегмента».

Впрочем, инфраструктура для об-
служивания бизнес-авиации в реги-
онах все же имеется. Наиболее раз-
вита она в Санкт-Петербурге, Сочи, а 
также крупных промышленных 
центрах Урала, Западной Сибири, Та-
тарстана. В 2014 году главным по на-
земному обслуживанию в регионах, 
без сомнения, стал центр деловой 
авиации в столице XXII  зим-
них Олимпийских игр Сочи, обслу-
живший только в период с 6 по 9 фев-
раля более 300 бизнес-джетов. Всего 
же, по данным информагентств, 
управляющая аэропортом Сочи ком-
пания «БазэлАэро», открывшая FBO в 
Сочи годом ранее, получила более 
650 заявок на обслуживание част-
ных самолетов. Благодаря резко воз-
росшему бизнес-трафику аэропорту 
удалось заработать около $42 млн — 
более половины дохода, полученно-
го за 2012 год основным аэропортом.

Один из самых экономически 
сильных регионов России — Казань 
— также развивает инфраструктуру 
для деловой авиации, делая акцент 
на техподдержку воздушных судов. 
Главный город Урала Екатеринбург 
недавно обзавелся роскошным VIP-
терминалом, отреставрировав двух-
этажное историческое здание аэро-
вокзала. К услугам пассажиров — ре-
сторан, бар, магазин Duty Free и даже 
каминная с сигарной комнатой. В аэ-
ропорту действует гибкая система 
ценообразования — например, VIP-
карты сроком на год. Стоимость са-
мой дорогой платиновой карты со-
ставляет $7,7 тыс., в эту стоимость за-
ложены неограниченное число по-
сещений терминала и бесплатная 
парковка, а самая «бюджетная» карта 
— на 15 посещений — обойдется 
пассажиру в $3 тыс. в год.

Карта распределения комплексов 
наземного обслуживания ясно сви-
детельствует о том, что инфраструк-
тура появляется там, где это действи-
тельно нужно бизнесу. Пройдет нем-
ного времени, и в стране появится 
столько терминалов и ангаров, 
сколько нужно для поддержания су-
ществующего парка частных самоле-
тов. И не стоит питать иллюзий по 
поводу привлекательности инвести-
ций в инфраструктуру в масштабах 
страны: отсутствие спроса делает 
предложение бессмысленным.

Анна Назарова

Баланс спроса  
и предложения
Инфраструктура для деловой авиации, 
как и любой другой бизнес, появляется только 
при наличии спроса. Поэтому не стоит ждать 
 тотального развития наземного обслужива-
ния по всей стране. Ни сейчас, ни позднее.

 
— индустрия —

Рейтинг наиболее попу-
лярных терминалов дело-

вой авиации в 2013 году практиче-
ски не изменился. Согласно стати-
стике Eurocontrol, в 2013 году Внуко-
во-3 сохранил лидерство по средне-
му количеству вылетов в день (30,5). 
На втором месте Шереметьево (7,3), 
далее Пулково (5,4), Домодедово 
(3,8), Остафьево (0,9) и Адлер (0,9).

На международных маршрутах 
приоритетные направления не ме-
няются годами.

«Наиболее активно рейсы деловой 
авиации выполняются между Мо-
сквой и такими европейскими стра-
нами, как Франция, Италия, Герма-
ния, в летние месяцы к популярным 
маршрутам можно также отнести Тур-
цию,— рассказывает Андрей Степа-
нюк, генеральный директор Domode-
dovo Business Aviation Center.— На-
пример, согласно статистике нашего 
FBO, летом 2014 года самым востребо-
ванным направлением стала Ницца, 
на которую пришлось 12% от общего 
числа рейсов, обслуженных Domode-
dovo Business Aviation Center».

Санкции США и Европы в отно-
шении России несколько ухудшают 
картину: хотя нельзя категорично ут-
верждать, что политическая ситуа-
ция напрямую влияет на состояние 
российского рынка деловой авиа-
ции, однако в последние месяцы на-
блюдается небольшое — на 5–7% — 
снижение летной активности.

Российские пассажиры по-преж-
нему выбирают вместительные биз-
нес-джеты, но для полетов на ближ-
них маршрутах нередко фрахтуются 

самолеты малого класса. Так, по дан-
ным FBO Domodedovo Business 
Aviation Center, наиболее востребо-
ванными классами самолетов дело-
вой авиации летом 2014 года стали 
средние бизнес-джеты («однокласс-
ники» Challenger 300) — 37%, боль-
шие («одноклассники» Legacy 600) — 
36% — и малые («одноклассники» CJ) 
— 20% — самолеты. Этот недавний 
тренд объясняется не столько жела-
нием сэкономить на перелетах на 
ближних маршрутах, сколько прито-
ком новых пассажиров — предпри-
нимателей среднего звена.

Прекрасное далеко?
Менее оптимистичными, чем в 
прежние годы, стали и прогнозы раз-
вития рынка деловой авиации. Ка-
надский самолетостроитель Bombar-
dier Aerospace, известный самыми 
позитивными оценками о будущем 
отрасли, пересмотрел в 2014 году 
20-летний прогноз по рынку в сторо-
ну понижения спроса на новые биз-
нес-джеты. Согласно ему, в период с 
2014 по 2033 год в мире будет постав-
лено 22 тыс. новых бизнес-джетов 
стоимостью $617 млрд. Годом рань-
ше Bombardier оценивал потенциал 
рынка на 2 тыс. самолетов больше, 
что в денежном выражении состав-
ляло дополнительно $33 млрд. В бли-
жайшие два десятилетия основны-
ми регионами спроса станут США, 
Европа и Китай, на долю которого 
придется 2225 самолетов. Верность 
этих прогнозов проверит время, по-
ка же остается забыть о раздутых 
портфелях заказов на бизнес-джеты 
и окончательно смириться с эпохой 
сдержанного оптимизма.

Анна Назарова

Эпоха сдержанного 
оптимизма
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— новинки авиапрома —

Недавняя выставка деловой авиа-
ции EBACE-2014 обогатила общест-
венность подробной информацией 
о новинках мирового джетпрома. 
Главной по статусу новинкой года 
стал анонсированный компанией 
Gulf stream Aerospace новый флаг-
ман модельной линейки — ульт-
радальний тяжелый G650ER. Лите-
ры ER — аббревиатура от Extended 
Ran ge («увеличенная дальность»). 
G650ER — это вариант G650 с увели-
ченной на 500 миль (926 км) дально-
стью полета. Теперь она достигает 
7,5 тыс. миль (13 890 км) на скорости 
0,85 от скорости звука — это не-
сколько ниже максимальной крей-
серской. В Gulfstream Aerospace 
много лет привычно заявляют, что 
на ультрадальних самолетах Gulfst-
re am можно долететь без промежу-
точной посадки буквально в любую 
точку мира, но, видимо, и это пре-
тенциозное утверждение требует 
все новых доказательств. 

Общеизвестно, что, какой бы 
сверхдальнобойный самолет вы ни 
построили, определенному числу по-
тенциальных заказчиков обязатель-
но не хватит 500 миль дальности. Но 
самолет не тепловоз, и добавка пары 
тонн керосина либо влечет дополни-
тельные изменения не связанных на-
прямую с топливом систем и агрега-
тов, либо оказывается ничтожной по 
достигнутому эффекту. Рост массы то-
плива тянет за собой увеличение ди-
станций взлета и посадки, самолет 
медленнее выходит на высоты, вы-
годные вследствие разреженности 
воздуха для экономичного крейсер-
ского полета — приходится где-то 
усиливать конструкцию, где-то со-
кращать коммерческую нагрузку. Го-
ловоломка.

Поиск компромисса привел Gulf-
stream к неочевидному решению: 
поджать хитросплетение трубопро-
водов, насосов и клапанов, чтобы сде-
лать всю топливную систему ком-
пактнее и освободить в крыле боль-
ше места под топливо. А крыло у 
Gulfstream «фамильное» — широкое, 
толстое, вместительное. Дополни-
тельно залить удалось 4 тыс. фунтов 
керосина (1814 кг), при этом макси-
мальный взлетный вес G650ER, ко-
нечно, увеличился, что повлекло уд-
линение дистанций взлета и посадки 
примерно на 200 м — не так уж мно-
го, учитывая выигрыш в дальности. 
Судя по достигнутым результатам, 
компании вновь удалось проявить 
лучшие качества своих самолетов: 
большой модернизационный запас, 
который позволяет внедрять порой 
весьма значительные частные изме-
нения и добиваться заметного повы-
шения характеристик без необходи-
мости пересчитывать и переделы-
вать полсамолета.

Разумеется, не одним лишь жела-
нием добавить желаемые кем-то 500 
миль дальности была продиктована 
затея с переработкой топливной сис-
темы G650ER. Пока еще Gulfstream 
может позволить себе с гордостью за-
являть, что ее флагман — единствен-
ный в мире бизнес-джет, летающий 
на 7,5 тыс. миль. Но в скором времени 
расстановка сил кардинально изме-
нится: соответственно в 2016 и 2017 
годах на рынок выйдут два могучих 
конкурента — Global 7000 и Global 
8000 от Bombardier Aerospace. Даль-
ность полета первого — 7,3 тыс. миль 
(13 520 км), второго — 7,9 тыс. миль 
(14 631 км). Разумеется, дальнобой-
ные флагманы Bombardier больше, 
тяжелее и, в сущности, относятся к бо-
лее высокому классу по размерности 
салонов. Задумай компания Gulf-
stream с ее специфическими подхода-
ми создать самолет в тех же габарит-
но-весовых параметрах, он, думается, 
летал бы еще дальше. Но пока борьба 
с несовершеннолетними, но уже 
опасными соседями идет теми сила-
ми и средствами, которые есть под ру-
кой. В конце концов, никто не осме-
лится утверждать, что G650ER стоимо-
стью $66,5 млн чем-то неполноценен.

Вторая интрига оказалась еще бо-
лее запутанной, причем до сих пор 
не понятно, кто внес больше путани-
цы — компания Dassault Aviation или 
журналисты, стремившиеся выжать 
максимум информации из собствен-
ных гипотез и предположений. 
Вкратце ситуация выглядит так: в 
2008 году Dassault объявила о начале 
разработки нового самолета под 
предварительным обозначением 
Falcon SMS. Новый бизнес-джет дол-
жен был быть суперсредним и кон-
курировать с такими удачными пред-
ставителями класса, как Chal len-
ger 300 и Gulfstream G250 (ныне 
G280). Но в том же году грянул кризис 
— перспективы легких, средних и су-
персредних бизнес-джетов рухнули 
как подкошенные, и в 2009-м проект 

Falcon SMS был полностью перерабо-
тан: теперь это должен был быть тя-
желый самолет, конкурент Gulf-
stream G450 и Global 5000. При этом в 
Dassault заявили, что самолет станет 
платформой для формирования тех-
нического облика новой линейки. 
Поэтому когда стало известно, что в 
недрах компании разрабатывается 
проект под условным обозначением 
М1000, аналитики сразу же предполо-
жили, что речь идет об удлиненной 
версии Falcon SMS, которая, видимо, 
получит обозначение Fal con 8X. И 
лишь в прошлом году наступила 
отно сительная ясность: SMS прев-
ратился в Falcon 5X, а на EBACE-2014 
выяснилось, что «восьмерка» — удли-
ненная версия не Falcon 5X, а нынеш-
него флагмана компании бизнес-дже-
та Falcon 7X.

Dassault Aviation славится ком-
плексным подходом к решению ин-
женерных задач, склонностью к во-
енному стилю конструирования и 
привычкой ничего не делать наполо-
вину. Поэтому именно на примере 
Falcon 8X можно проследить, какими 
средствами решаются в авиастрое-
нии несложные на первый взгляд за-
дачи. А задача стояла простая — удли-
нить фюзеляж Falcon 7X на 1 метр, 
чтобы вместить больше пассажиров 
и предложить более широкий набор 
базовых компоновок салона, напри-
мер туалетную комнату с душевой ка-
биной. Что же сделано в итоге? Фюзе-
ляж удлинен на 1 м и, соответствен-
но, усилен. Установлены более мощ-
ные и более экономичные двигатели. 
Увеличен размах крыла, изменены 
его профиль и конфигурация верти-
кальных законцовок, усилена и об-
легчена (!) конструкция, усовершен-
ствована взлетно-посадочная меха-
низация. Увеличен запас топлива. Но 
и это еще не все. Falcon 7X известен 
тем, что он, как современный истре-
битель, неустойчив в продольном от-
ношении, а недостаток устойчивости 
компенсирует электродистанцион-
ная система управления (ЭДСУ) — 
она чутко подруливает неустойчи-
вую машину. Сделано это было для 
улучшения аэродинамики: малая 
продольная устойчивость позволяет 
сэкономить на размерах плоскостей 
горизонтального оперения и, соот-
ветственно, уменьшить сопротивле-
ние. Так вот на Falcon 8X продольная 
устойчивость еще меньше —видимо, 
опыт использования ЭДСУ признан 
удачным.

Дальность полета Falcon 8X соста-
вит 6450 миль (11 945 км), что позво-
лит ему конкурировать с Gulf stre-
am G550 и Bombardier Global 6000. 
Конкурентным преимуществом сво-
его нового флагмана французы счита-
ют уникально низкие эксплуатаци-
онные расходы — примерно на 30% 
ниже, чем у конкурентов. Правда, и 
стоит новый самолет, мягко говоря, 
немало для своего класса —- $58 млн. 
Но с Falcon всегда так: переплачивая 
на приобретении, владелец потом 
ощутимо экономит на эксплуатаци-
онных затратах и выигрывает в над-
ежности и безопасности полетов. Вот 
оно, совершенство конструкции! 
Первый экземпляр Falcon 8X собран 
и приступил к наземным испытани-
ям. В воздух он поднимется в следую-
щем году, сертификация намечена на 
2016-й, а в дальнейшем компания 
планирует строить до 22 «восьмерок» 
в год. Как говорят в авиации, самолет 
получился, и надежды на него возла-
гают очень серьезные.

Третья интрига принадлежит ита-
льянцам, которые на зависть осталь-
ной Европе умеют обставлять все с 
шиком и оттенком изящной небреж-
ности. Единственный, но очень за-
метный и самобытный итальянский 
бренд в мире деловой авиации — де-
тище Piaggio Aero, двухдвигательный 
турбовинтовой P.180 Avanti, самый 
скоростной турбопроп в мире. На вы-
ставке EBACE-2014 был представлен 
очередной модернизированный ва-
риант — Avanti EVO с увеличенной 
скоростью и дальностью полета.

Скорость Avanti и раньше была 
немалой: максимальная — более 
700 км/ч, это уровень реактивного са-
молета с прямым крылом. Именно 
задача разогнать винтовой самолет 
до такой скорости продиктовала вы-
бор необычной аэродинамической 
компоновки «триплан-тандем» с дву-
мя горизонтальными оперениями и 
толкающими винтами двигателей. В 
судьбе этого самолета были и успехи, 
и провалы — достаточно сказать, что 
он появился одновременно с новым 
поколением относительно недоро-
гих легких реактивных служебных 
самолетов, тем самым превратив-
шись из уникального по дешевизне 
скоростного самолета в слишком уж 
дорогой турбопроп странной схемы. 
Руководство Piaggio Aero долгие годы 
выжимало из интересного, но не 

слишком успешного самолета макси-
мум возможного дохода, итальянцы 
пускались в экзотические маркетин-
говые ухищрения. И вдруг модифи-
кация за модификацией: Avanti II, 

Avanti EVO. В чем же дело? Звезды из-
менили свой ход? Почти. Во-первых, 
мировой кризис заставил рынок 
обратить внимание на более эконо-
мичный в сравнении с джетами тур-
бопроп, летающий с реактивной ско-
ростью. Во-вторых — и это главное!, 
Piaggio Aero была куплена эмират-
ской компанией Mubadala Aerospace 
из Абу-Даби, а эффектный, ни на что 
не похожий Avanti с некоторых пор 

попал в список любимых игрушек 
арабских шейхов. Они нашли друг 
друга, и в Piaggio Aero говорят об 
этом с такой гордостью, словно купи-
ли они, а не их.

Что же представляет собой Avanti 
EVO? Это самолет, в котором устране-
ны некоторые врожденные пробле-
мы предшественника. Главная из 
них — винты. Из-за нетипичной схе-
мы толкающие винты Avanti работа-

ют в очень тяжелых условиях: мало 
того, что винты вращаются в вихре-
вом потоке, сходящем с крыла, так 
каждый из них еще и обдувают две 
огнедышащие струи выхлопных га-
зов двигателя. Из-за этого взлетаю-
щий Avanti издает характерный виз-
жащий вой, словно несущаяся на 
полном ходу электричка. Побороть 
внешний шум на Avanti EVO удалось 
на 68% — это достигнуто изменением 
формы мотогондол и более удачной 
конфигурацией выхлопных труб, но 
главным образом за счет установки 
новых винтов с серповидными лопа-
стями и уменьшенной частотой вра-
щения. Кроме того, на крыле появи-
лись вертикальные законцовки, а пе-
реднее горизонтальное оперение из-
менено для лучшей управляемости 
на взлете и посадке. В итоге помимо 
резкого снижения внешнего шума 
возросла до 744 км/ч максимальная 
скорость, снизился расход топлива, 
да и дистанции взлета и посадки за-
метно сократились. Красоту замысла 
конструкторы Piaggio Aero дополни-
ли VIP-креслами от Iacobucci и 
Poltrona Frau, красивейшим светоди-
одным освещением салона и новым 
набором отделок интерьера. Правда, 
в туалетной комнате исчез шкаф: его 
место занял дополнительный то-
пливный бак, увеличивший даль-
ность полета до 3,2 тыс. км. Но удо-
вольствие летать на самом скорост-
ном турбовинтовом самолете стоит 
этой малой жертвы.

Александр Швыдкин

Второе дыхание
Оправившись от последствий мирового фи-
нансового кризиса, производители служеб-
ных самолетов осознали себя в новой реаль-
ности и приспосабливаются к ней, как умеют.

Турбовинтовой Avanti EVO —  
настоящий «небесный Феррари»: 
его скорость 744 км/ч позволит  
соперничать с реактивными  
самолетами с прямым крылом 
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деловая авиация 

— практика —

Каботаж в голове
Под каботажем международное авиа-
ционное законодательство понимает 
выполнение авиаперевозчиком ком-
мерческих рейсов по внутренним 
маршрутам третьих стран, то есть тех 
государств, которые не являются ни 
страной регистрации воздушного 
судна, ни страной оператора воздуш-
ного судна. Чикагская конвенция, а 
вслед за ней и российское законода-
тельство не относят к каботажу не-
коммерческие полеты, выполняе-
мые частными иностранными само-
летами в интересах этих самых част-
ных лиц. Разрешение на частные по-
леты несложно получить как в Рос-
сии, так и в Европе. Чего нельзя ска-
зать о коммерческих полетах на само-
летах зарубежных авиакомпаний: на 
внутренних российских направле-
ниях они попросту запрещены. Это 
вето стало следствием нежелания 
России ратифицировать целиком Чи-
кагскую конвенцию, установившую 
еще в 1947 году основные принципы 
работы международной граждан-
ской авиации. Речь идет о восьмой 
степени свободы, разрешающей этот 
самый каботаж. В результате запрет 
на полеты перекрасил каботаж в се-
рый цвет и увел целую индустрию в 
глубокое подполье.

«К сожалению, получая разреше-
ние на частный или корпоративный 
полет между пунктами страны, неко-
торые иностранные операторы вы-
полняют такой полет за плату, а не 
как заявлено — в интересах собст-
венника. Таким образом, нарушает-
ся законодательство»,— сетует Евге-
ний Бахтин, президент группы ком-
паний «Авком».

Участники рынка едины в том, что 
рынок «серого» каботажа получил ши-
рокое распространение в России, од-
нако расходятся в оценках его объема.

«Мне кажется, что 60–70% 
”
серых“ 

рейсов выполняется в настоящее 
время в России,— делится мнением 
Александр Евдокимов, генеральный 
директор компании Jet Transfer.— 
Ситуация может поменяться про-
порционально появлению в россий-
ской регистрации большего количе-
ства бизнес-джетов. К сожалению, 
тенденция к увеличению числа этих 
бортов практически отсутствует. А 
это уже вопрос к законам и процеду-
рам, которые не позволяют или не 
способствуют увеличению ввози-
мых самолетов».

Управляющий партнер Diamond 
Aero Group Дмитрий Толстенев счи-
тает, что масштабы бедствия чуть 
меньше.

«Доля 
”
серых“ коммерческих рей-

сов остается в пределах 10–20% от об-
щего количества, и ситуация карди-
нально не меняется. Юридическая 
среда на рынке бизнес-авиации ни-
чем принципиально не отличается 
от той, что была два-три года назад. 
Операторы по-прежнему летают ак-
тивно из Москвы, продвинутые дела-
ют каботажные рейсы, и все участни-
ки этого процесса, по-моему, абсо-
лютно счастливы»,— рассказывает 
господин Толстенев.

Нередко в публичных заявлениях 
представители ведущих российских 
компаний утверждают, что иностран-
ные операторы являются движущей 
силой «серой» авиации. Спрос на рей-
сы внутри страны есть, а значит, мож-
но якобы заработать, поступившись с 
законом. Однако сами зарубежные 
операторы видят локомотив, тяну-
щий «серый» каботаж, в другом.

«Уже много лет участникам рынка 
деловой авиации ясно, что лица, от-
вечающие за регулирование в этой 
сфере, организовали его таким обра-
зом, чтобы аффилированные юриди-
ческие лица и некоторые конкрет-
ные участники на рынке имели нес-

праведливое конкурентное преиму-
щество и возможность получения 
прибыли,— говорит на чистоту Де-
рек Блум, партнер Marks & Sokolov.— 
Тот факт, что есть возможность зара-
батывать деньги на выдаче разреше-
ний на полеты и на наземном обслу-
живании временно находящихся на 
территории России бизнес-джетов, 
зарегистрированных за ее предела-
ми, говорит о серьезной личной за-
интересованности со стороны пред-
ставителей государственной власти.

Это мнение разделяет и Денис Ло-
бастов, главный редактор медиапро-
екта Bizavnews, добавляя, что ино-
странные операторы и чартерные 
авиакомпании предпочли бы ви-
деть гораздо больше растаможен-
ных самолетов в России, которые 
можно использовать, не нарушая за-
конодательство. Все более рискован-
ным становится неудобная игра с 
подмигиваниями и доплачиванием 

за получение липовых разрешений, 
с инструкциями пассажирам, что, 
если их спросят, они должны объяс-
нить, что являются друзьями вла-
дельца самолета.

Впрочем, есть и другая стороны 
проблемы, которая видится в баналь-
ном превышении спроса над предло-
жением. В стране летает всего не-
сколько десятков бизнес-джетов с 
российской регистрацией, хотя по-
тенциальных пассажиров в сотни раз 
больше. По экспертным оценкам, 
парк бизнес-джетов, подконтроль-
ных нашим соотечественникам, то 
есть зарегистрированных за рубе-
жом, но летающих в интересах рос-
сийских бизнесменов и политиков, 
порядка 350–400 самолетов. Серьез-
ная деформация в пользу иностран-
ной регистрации и авиакомпаний, 
по сути, парализовала легальные по-
леты внутри страны.

«Скорее 
”
серый“ каботаж — это 

фактическое восполнение отсутст-
вия хорошего сервиса, приличных 
бортов и удовлетворения всех 
остальных потребностей русских 

клиентов на своем собственном 
рынке. Тех самолетов, которые сей-
час могут выполнять рейсы внутри 
России и при этом не нарушать за-
кон, просто недостаточно. Рынок ну-
ждается в качественных и относи-
тельно недорогих услугах»,— счита-
ет Александр Евдокимов.

Начнем с себя
Коммерческие рейсы деловой авиа-
ции — одна из движущих сил отра-
сли: обороты от ее легальной работы 
могут исчисляться миллионами дол-
ларов. Пока же отрасль загнана в глу-
хое подполье и не может делать вклад 
в экономику страны по примеру 
США, где ежегодно деловая авиация 
приносит $150 млрд, а ее вклад по 
сравнению с гражданской авиацией 
(коммерческими авиалиниями) на-
ходится в пропорции 90% к 10%.

«То ли по недомыслию, то ли из-за 
отсутствия крепких рыночных кор-
ней и компетенции у постсоветского 
регулятора золотая курочка, несу-
щая золотые яйца во многих стра-
нах, не плодоносит в России,— гово-

рит Виталий Бордунов, эксперт ко-
митета по транспорту Государствен-
ной думы РФ.— Устойчивая государ-
ственная политика бездействия и 
флегматичного созерцания привела 
к отставанию российской авиации 
общего назначения от западных 
стран где-то на 40–50 лет».

Для изменения ситуации нужен 
целый комплекс мер: это и разреше-
ние на импорт иностранных бизнес-
джетов, которые Россия попросту не 
производит, и гармонизация законо-
дательства с целью улучшения при-
влекательности российской реги-
страции, и соблюдение действую-
щих законов. Но самый первый и 
очевидный шаг — принятие кабота-
жа, восьмой степени свободы Чикаг-
ской конвенции. До тех пор пока это 
не будет сделано, отечественная эко-
номика ежегодно будет терять мил-
лионы от огромного нереализован-
ного потенциала деловой авиации. И 
небо над ней еще долго будет серым.

Дмитрий Петроченко,  
владелец медиапроекта 
Bizavnews.ru

Небо серого цвета
В профессиональной среде российских операто-
ров деловой авиации есть тема, которую с чужака-
ми обсуждается крайне неохотно. Речь идет о «се-
ром» каботаже. Он широко распространен на рын-
ке, но из-за информационной непрозрачности 
данного бизнеса говорить о нем как-то не принято.

— приборы —

Современные часы прошли столетний период 
 эволюции от наручных, просто отмеряющих время, 
до полноценных радиопередатчиков, спасающих 
жизни.

История часового дела неразрывно связана с челове-
ческими желаниями летать, погружаться глубоко в воду, 
достигать скорости звука. Каждое из этих неуемных 
стремлений давало часовщикам очередной вызов: как 
сделать так, чтобы часы смогли измерять скорость дви-
жения, как заставить их не лежать в маленьком кармаш-
ке жилета, как это было принято еще в конце XIX века, а 
находиться в нужный момент перед глазами, да и вооб-
ще, как сделать так, чтобы они не просто точно констати-
ровали текущее время, но и выполняли другие не менее 
полезные функции. Расцвет сотрудничества часовых дел 
мастеров и авиаторов начался в самом начале ХХ века и 
продолжается до сих пор, а механизмы, участвующие в 
этом взаимовыгодном многолетнем сотрудничестве, 
продолжают совершенствоваться.

Все началось с 1904 года, когда для бразильского воз-
духоплавателя и экспериментатора Альберто Сантоса-
Дюмона, известного тем, что на усовершенствованном 
дирижабле в 1901-м он сделал несколько кругов над Эй-
фелевой башней, были придуманы массивные квадрат-
ные часы. Носить их можно было на запястье, что в но-
вых условиях стремительно развивающегося мира было 
ценно: исчезла необходимость тянуться в карман, чтобы 
узнать текущий час. Да и одежда исследователей и поко-
рителей воздушных пространств уже сильно отличалась 
от костюма-тройки праздных прожигателей жизни и 
конторских служащих, приобретая постепенно спор-
тивный внешний вид. С развитием авиации пилоту 
нужны были не только часы, но и в принципе точные 
приборы, сообщающие, к примеру, о набранной высоте 
или скорости.

С разработки таких измерительных единиц начался 
новый виток истории швейцарской мануфактуры 
Breitling, основанной в Сент-Имье в 1884 году. В 1930–
1940-х годах компания стала поставлять измерительные 
приборы для военной и гражданской авиации, а в нача-
ле 1950-х появилась серийная модель наручных часов 
Breitling Navitimer, предназначенная для пилотов и 
оснащенная тахиметрической и круглой логарифмиче-
ской шкалой, а также секундным, минутным и часовым 
счетчиками хронографа. Особую версию этих часов вы-
пустили к полету в космос астронавта Скота Карпентера 
в 1962 году: по его просьбе часовая шкала была програ-
дуирована не 12, а 24 метками. Она была необходима, 
чтобы в космических условиях иметь представление о 
времени суток.

Еще в 1930-х пилотские часы отличались циклопиче-
скими размерами в силу того, что в них по-прежнему ис-
пользовался механизм карманных часов, а также объем-
ной заводной коронкой, чтобы ей было удобно пользо-
ваться в перчатках, и крупными флуоресцентными мет-
ками. В лимитированных сериях такие заметные часы 
теперь время от времени выпускает швейцарская ману-
фактура Zenith. Их Pilot Type 20 в 48-миллиметровом 
корпусе лишний раз напоминают об истории марки, 
вплотную связанной с авиацией: от строительства про-
фессиональных приборов для кабины самолета до на-
ручного обмундирования гражданских и военных пило-

тов. Но на этом дело не окончилось. Два года назад мар-
ка отправила свой хронограф El Primero Stratos Flyback 
Striking 10th вместе с Феликсом Баумгартеном в стратос-
феру и успешно опустила на Землю. Ни часы, ни Феликс, 
выпрыгнувший с высоты более 39 км, не пострадали. 
Некоторые марки не имеют прямого отношения к само-
летам, но умелый дизайн делает их похожими на те, что 
практически родились в кабине пилота. Такие, к приме-
ру, квадратные модели Bell & Ross.

К середине прошлого века часы стали выглядеть ми-
ниатюрнее, уменьшившись в диаметре и толщине, а 
функций стали выполнять несоизмеримо больше. Насто-
ящей наручной измерительной лабораторией и радио-
станцией, благодаря которой появилась возможность по-
сылать сигнал бедствия из любой точки на планете и вы-
зывать помощь, стала модель часов Emergency той же ма-
нуфактуры Breitling. Они позиционируются маркой как 
часы для спасения жизни. Их 51-миллиметровый корпус 
оснащен механизмом с микропередатчиком, поочередно 
работающим на двух разных частотах. Каждые 50 секунд 
в течение 0,44 секунды он передает первый цифровой 
сигнал на частоте 406 МГц, предназначенной для спутни-
ков, и каждые 2,25 секунды в течение 0,75 секунды он пе-
редает второй аналоговый сигнал на частоте 121,5 МГц 
для поисковых и спасательных служб. Встроенная систе-
ма антенны отличается простотой в использовании. Две 
выдвигающиеся секции помещаются в нижней части ча-
сов и разворачиваются вручную на обратной стороне кор-
пуса. Развертывание антенны автоматически активирует 
передатчик. Для этого нужно отвинтить и снять крышку 
основной антенны на правой стороне корпуса. Вопрос 
энергии также был немаловажным элементом при разра-
ботке часов Emergency. Предписания системы Cospas-
Sarsat особо требовали, чтобы маяк мог передавать сиг-
нал при температуре –20°C. Инженерам Breitling удалось 
сделать так, что эти часы с успехом стали работать и в хо-
лоде, и в палящих лучах солнца. Подобные часы, к приме-
ру, уже спасли в январе 2003 года жизнь двух британских 
пилотов, чей вертолет потерпел крушение в Антарктике.

Пилотские часы теперь выполняют огромное количе-
ство функций: это и часы-спасатели, и часы-приборы, 
точно отмеряющие доли секунды и дающие представле-
ние о пройденном расстоянии и скорости. Для непро-
фессионалов же они по-прежнему остаются единствен-
ными настоящими мужскими часами, гордо смотрящи-
ми на мир с запястья.

Александр Щуренков

Время полета
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