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Тематическое приложение к газете  Коммерсантъ

 

виация

— 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 состояния 
рынка. Согласно данным Ассоциа-
ции производителей самолетов авиа-
ции общего назначения, в 2013 году 
поставки бизнес-джетов стабилизи-
ровались после четырехлетнего паде-
ния: покупателям было передано 678 
реактивных самолета — на 6 больше, 
чем годом ранее. Для сравнения: в по-
следнем докризисном 2008 году в ми-
ре было поставлено вдвое больше — 
1313 машин. Но несмотря на такую 
разницу в количестве выпущенных 
самолетов, стоимость поставок в 

2013 году оказалась огромной — 
$21 млрд. Это на $4 млрд больше, чем 
в 2012 году и почти столько же, сколь-
ко в 2008-м. Это обусловлено измене-
ниями в структуре поставок бизнес-
джетов. Крупный транснациональ-
ный бизнес, приобретающий само-
леты больших и дальнемагистраль-
ных классов, имеет больший имму-
нитет 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

Александр Андреев:  «Мы ожидаем финансово-
экономический результат не хуже, чем в прошлом году» |13 
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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.

 
13 |  Аренда бизнес-джета 

на несколько человек 
становится трендом
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— мнение —

Общая стоимость реконструкции 

международного аэропорта Уфы 

(МАУ), приуроченной к проведе-

нию в городе в 2015 году самми-

тов Шанхайской организации со-

трудничества и БРИКС, превыси-

ла 7 млрд рублей. Львиную долю 

затрат на реконструкцию аэро-

дрома взял на себя федеральный 

бюджет. О том, как повлияет на 

развитие МАУ строительство, а 

также о перспективах авиапред-

приятия «Авиации» рассказал ге-

неральный директор аэропорта 

«Уфа» Александр Андреев, воз-

главивший предприятие ровно 

год назад. 

— Александр Вадимович, как, на 
ваш взгляд, по итогам работы в 
первом полугодии уфимский аэ-
ропорт выглядит по сравнению 
со своими «одноклассниками» в 
России? 
— Полугодовые показатели у нас да-
же выше средних по отрасли. Впро-
чем, есть неравномерность роста вну-
тренних авиалиний и международ-
ных. Это было вполне прогнозируе-
мо, поскольку речь идет о разных 
рынках перевозок и объясняется не 
только сезонностью спроса, но и 
внешнеполитическими факторами. 
В то время, когда внутренний рынок, 
будучи в зрелом состоянии, сохранял 
устойчивость, международный толь-
ко наполнялся, но стремительными 
темпами — по 30 и более процентов 
ежегодно. Сейчас он стабилизировал-
ся и стал расти медленнее. 
— Вы видите точки роста объе-
мов на внутренних и междуна-
родных линиях в Уфе? 
— У нас 40 процентов перевозок — 
рейсы в Москву. Их количество до-
стигает 15 в день, что с точки зрения 
стабильности и прогнозируемости 
очень хорошо. Если же говорить о 
международных линиях, то сущест-
вуют устойчивые направления по-
летов, которые выполняют сетевые 
авиакомпании, например, «Чеш-
ские авиалинии», «Турецкие авиали-
нии». Они образуют один сегмент 
рынка. Другой сегмент — курорт-
ные направления, они обслужива-
ются чартерными рейсами и компа-
ниями. Судить же о конкурентоспо-
собности аэропорта на основании 
роста количества авиакомпаний бы-
ло бы неверно. Это, скорее, попу-
листские оценки. 

— По каким критериям вы оцени-
ваете KPI менеджмента аэропорта?
— Для меня KPI складывается из че-
тырех пунктов: финансово-экономи-
ческие показатели, удовлетворен-
ность клиентов, эффективность вну-
тренних процессов предприятия и 
социальная составляющая, то есть 
удовлетворенность персонала, его 
квалификация. В этом плане мы де-
лаем многое, в том числе, повышаем 
зарплату сотрудникам. 
— По какому из этих показателей, 
на ваш взгляд, в аэропорту может 
сработать эффект низкой базы?
— Не думаю, что в данной ситуации 
корректно говорить об эффекте низ-
кой базы. У нас стабильное, устойчи-
во развивающееся предприятие. За 
прошедшие два года удалось сделать 
многое. Сейчас в аэровокзале рабо-
тают операторы общественного пи-
тания и розничной торговли с феде-
ральным опытом. В 2013 году мы уве-
личили прибыль в три с половиной 
раза, регулярность полетов повыси-
ли на 20 процентов. 
— Под регулярностью вы имеете в 
виду объем регулярных перевозок?
— Нет, количество рейсов, которые 
не были задержаны по вине аэро-
порта. Повышение на 20 процентов 
за год — хороший показатель. Коли-
чество жалоб пассажиров и авиаком-
паний мы снизили почти вполови-
ну, первыми из региональных и да-
же некоторых аэропортов «большой 
пятерки» внедрили отраслевой стан-
дарт эксплуатационной безопасно-
сти (ISAGO). За всем этим стоит ежед-
невная упорная работа и профессио-
нальная квалификация персонала. 
На мой взгляд, авиацией, как и иной 

специализированной отраслью, на-
пример, медициной, должны руко-
водить люди с соответствующей про-
фильной квалификацией — образо-
ванием и опытом.
— Вы передали непрофильные 
услуги на конкурсе или аффили-
рованным структурам? 
— У нас нет аффилированных струк-
тур. При передаче услуг общественно-
го питания мы отдавали предпочте-
ние сетевым компаниям с опытом ра-
боты не только на региональном, но и 
на федеральном уровнях: кафе «108 
чайников», компания «Тренд», сеть 
кофеен «Шоколадница». Как раз за 
счет передачи непрофильных видов 
деятельности на аутсорсинг наш штат 
сократился более чем на 200 человек. 
Как ни парадоксально, но по итогам 
2013 года мы имели убыток 30 милли-
онов рублей от предоставления услуг 
общественного питания. Передача 
этой функции уже дала ощутимый 
экономический эффект. Таких видов 
деятельности у аэропорта несколько. 
Аналогичный кратный рост прибыли 
аэропорта происходит и в других не-
профильных сегментах, например, 
упаковка багажа. Передача на аутсор-
синг профильному оператору данно-
го бизнеса позволила утроить при-
быль нашего предприятия от этого 
направления деятельности. 
— Как идет набор арендаторов 
для нового международного тер-
минала? Будет ли увеличена пло-
щадь дьюти-фри?
— В новом терминале открытые про-
цедуры по подбору арендаторов уже 
тоже завершены. В нем больше 1500 
квадратных метров арендных пло-
щадей. Оператор дьюти-фри компа-

ния Heinemann планирует увели-
чить площадь магазина. 
— Гостиница для аэропорта оста-
ется доходным бизнесом?
— Гостиница приносит прибыль, но 
поскольку для нас сейчас основная 
задача — подготовиться к саммитам, 
стратегический перевод других не-
профильных бизнесов на аутсор-
синг продолжится уже после их про-
ведения. Пока мы избавились от от-
кровенно неприбыльных либо недо-
оцененных функций, что позволило 
получить быстрый экономический 
эффект. 
— Можете ли вы на этом этапе 
сказать, как будет развиваться 
около аэропортовая инфраструк-
тура? 
— У нас есть актуальный мастер-
план развития. Естественно, в 21 ве-
ке есть экономические тренды, и лю-
бым технологически сложным биз-
несом эффективнее управлять как 
основным. Нам еще предстоит опре-
делить степень недооцененности 
других видов бизнеса аэропорта, это 
серьезная работа. 
— По тому, как идут дела, вы мо-
жете дать прогноз выручки, при-
были аэропорта в этом году?
— Мы ожидаем финансово-экономи-
ческий результат не хуже, чем в прош-
лом году. Из-за внешнеполитической 
ситуации, конечно, трудно что-то 
планировать детально. С уверенно-
стью могу говорить про внутренние 
авиалинии, а вот по международным 
направлениям, учитывая сегодняш-
нюю геополитическую обстановку, 
прогнозы строить сложнее. 
— Как изменится структура вы-
ручки аэропорта по итогам года? 
— Выручка от неавиационной дея-
тельности уже выросла вдвое. Рас-
считываем и далее поднимать ее за 
счет качества услуг и использования 
аутсорсинга там, где это уместно и 
выгодно. Сегодня, если авиакомпа-
нии экономят на бортовом питании, 
это значит, что пассажир пойдет пе-
ред вылетом в кафе аэропорта. И мы 
по согласованию с операторами под-
нимем арендную плату и увеличим 
прибыль. Таких профессиональных 
цепочек можно провести немало. Бу-
дем поднимать выручку и от авиаци-
онной составляющей. Причем не 
только изменением тарифов, но и за 
счет развития технологий работы 
предприятия. И, конечно, сокра-
щать расходы за счет увеличения 
производительности труда. Уже по-

вышена производительность труда 
более чем на 15 процентов за год, 
зарплата персонала повышена на 
эту же величину. 
— Вы ожидаете, что санкции про-
тив России повлекут за собой уход 
зарубежных перевозчиков из ре-
гиональных аэропортов? 
— Мне о таких планах перевозчиков 
ничего неизвестно. Проект зимнего 
расписания будет приниматься в 
конце сентября. Но отмечу, что у нас 
более 70 процентов пассажиропото-
ка осуществляется внутренними 
авиалиниями, и это характерно для 
всех региональных аэропортов Рос-
сии. Поэтому санкции с точки зре-
ния финансовых показателей пред-
приятия вряд ли могут иметь реша-
ющее значение. 
— Есть ли у вас данные о перевоз-
чиках, которые, напротив, наме-
рены расширить программу по-
летов из Уфы? 
— Интерес к выполнению рейсов 
определяется рядом совершенно ог-
раниченных параметров. Первое — 
платежный спрос у населения, то 
есть наличие пассажиропотока. Во-
вторых, инфраструктура, позволяю-
щая выполнять рейсы. В-третьих, 
географическое положение, потому 
что есть авиационное и неавиаци-
онное расстояние перевозки. И ко-
нечно, качество услуг, предоставля-
емых авиакомпаниям, в том числе 
безопасность и регулярность поле-
тов, время обслуживания воздуш-
ных судов на перроне. Исходя из 
этого, авиакомпании строят сеть 
своих маршрутов. У нас из аэропор-
та выполняют рейсы около 40 авиа-
компаний, но перевозчик перевоз-
чику рознь. Ограниченное количе-
ство компаний закрывают очень 
большой объем рейсов — пять-
шесть выполняют более 70 процен-
тов перевозок. Аналогичный пока-
затель в других аэропортах и в Мо-
скве, и в регионах. Существуют чар-
терные перевозчики. Они приходят 
так же быстро, как и уходят. Есть у 
них эпизодическая загрузка — рей-
сы выполняются, нет — не выпол-
няются. Аэропорт, конечно же, опи-
рается на перевозчиков, осуществ-
ляющих регулярные полеты. Это га-
рант нашей устойчивой прибыли, 
долгосрочная конъюнктура. Чартер-
ным перевозчикам тоже рады, не от-
казываем им. 
— Партнеры находят вас или вы 
их ищете? 

— Существует масса способов теоре-
тического и практического взаимо-
действия аэропорта с авиакомпания-
ми. У нас, например, впервые в пра-
ктике аэропорта появился комитет 
аэропортовых операторов. Впервые 
мы применили открытый формат ре-
гулярного прямого общения с авиа-
компаниями, это дает хороший эф-
фект. Мы напрямую обсуждаем про-
блемы, которые интересуют нас и на-
ших партнеров, сократили время 
принятия решений, оперативно ин-
формируем авиакомпании о тех из-
менениях, которые у нас происходят. 
— В чем материализуется этот эф-
фект?
— В росте доходов от увеличения ко-
личества заполняемых слотов в рас-
писании. В качестве, которое отра-
жается в удовлетворенности авиа-
компаний как клиентов нашего аэ-
ропорта. Технологически это мате-
риализуется даже в сокращении вре-
мени обслуживания самолетов.
— То, что итальянская авиакомпа-
ния «Нью Ливингстон» предпочла 
Уфу Екатеринбургу, было следст-
вием растущей привлекательно-
сти аэропорта, как писали СМИ? 
— Итальянская авиакомпания зая-
вила четырнадцать рейсов, пять из 
которых отменила — в общем объе-
ме перевозок это меньше одного 
процента. Классический сезонный 
курортный перевозчик, который на-
брал несколько туристических 
групп и все. Но мы, конечно, рады с 
ним работать. 
— Маршрутная сеть, которая для 
потребителя имеет большое зна-
чение, не главный показатель для 
аэропорта?
— Маршрутная сеть — хороший по-
казатель с точки зрения пассажира, 
но есть еще понятие ее устойчиво-
сти, то есть долговременного и бес-
перебойного выполнения рейсов в 
том или ином направлении. Наш 
аэропорт — девятый по пассажиро-
потоку в России, надеюсь, минимум 
в десятке и останется. Глубина, ши-
рина и устойчивость маршрутной се-
ти должны быть пропорциональны 
нашему статусу как транспортного 
узла. Все крупнейшие авиакомпа-
нии страны выполняют рейсы из 
Уфы, с каждой из них мы разработа-
ли программу развития партнерст-
ва, которой неуклонно следуем, тем 
самым опережая рост перевозок по 
отношению к среднеотра-
слевому значению. 

«Санкции всерьез не отразятся на финансовых показателях аэропорта»
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14 |  Площадь нового 

международного терминала 
МАУ превысит 16 тыс. кв.м

 
15 |  В уфимском аэропорту 

растут доходы от 
неавиационной деятельности

 
16 |  Международный аэропорт 

Уфы получил 
«три звезды»


