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В небо по делу

― авиация ―

Состояние российского рынка биз-
нес-авиации оценивается с помощью 
статистики интенсивности полетов. 
Так, по итогам 2014 года, по данным 
немецкого исследовательского агент-
ства Wings Advance, из-за кризиса в 
России и на Украине было зафикси-
ровано резкое падение спроса на биз-
нес-рейсы между Европой и страна-
ми СНГ (на 23%). Перевозки из России 
упали на 18%, до 21,7 тыс. рейсов, из 
Украины — на 56%, до 10,7 тыс. рей-
сов. По оценке соучредителя системы 
онлайн-бронирования частных само-
летов Charterscanner Игоря Алехина, 
в январе 2015 года количество рейсов 
из главного аэропорта бизнес-авиа-
ции Москвы Внуково-3 упало на 18% 
по сравнению с аналогичным перио-
дом прошлого года; по московскому 
авиационному узлу (Внуково-3, До-
модедово, Шереметьево) совокупный 
спад на частные и коммерческие пе-
релеты деловой авиации достиг 22% 
по сравнению с январем 2014 года.

Крупнейшими терминалами де-
ловой авиации в России являются 
Внуково-3 (в 2014 году выполнено 
19,9  тыс. рейсов), Шереметьево, 
Пулково-3, Домодедово, Остафьево,  
Адлер. 

Из общего количества общерос-
сийских перевозок на терминал биз-
нес-авиации Пулково-3 приходится 
около 40% от общего количества чар-
терных рейсов в России, ежедневно 
здесь обслуживается от 10 до 15 част-
ных самолетов. 

«В Петербурге тенденция развития 
частной авиации пропорциональна 
возрастанию деловой активности. 
Безусловно, есть существенный раз-
рыв по показателям в сравнении со 
столицей, но это закономерно и неиз-
бежно. Владельцев воздушных судов 
в Петербурге значительно меньше, 
чем в Московском регионе, но на 
направление есть высокий спрос на 
перелеты как из Москвы, так и из го-
родов Европы», — отмечает господин 
Алехин. 

Азат Мулгимов, генеральный ди-
ректор компании Air Charter Service 
в России и СНГ также считает, что 

Петербург является перспективным 
узлом для развития бизнес-авиации. 
«Ежегодно мы наблюдаем рост числа 
бизнес-чартеров в высокий туристи-
ческий сезон и, например, в период 
проведения ПМЭФ. Качество аэропор-
товой инфраструктуры не вызывает 
вопросов», — добавляет он. 

• Центром бизнес-авиации Пулково-3 
управляют компании «ДжетПорт 
СПб» и «Авиа Групп Норд». По данным 
на 2014 год, на долю внутрироссий-
ских направлений приходится 52% 
всех рейсов, на международные — 48%. 
Общая площадь территории ЦБА 
Пулково-3 составляет 100 тыс. кв. м. 
На территории расположен перрон 
№ 6, рассчитанный на 30 мест, 
здание пассажирского терминала и 
прочие объекты инфраструктуры. 

Рынок по направлениям
Среди основных направлений для 
перелетов на частных самолетах оста-
ются аэропорты, прилегающие к по-
пулярным горнолыжным курортам, 
и города с высокой бизнес-активно-
стью: Шамбери, Тулон, Зальцбург, Цю-
рих, Ницца, Москва, Лондон, Вена, 
Рига, Санкт-Петербург. Как правило, 
интенсивность перелетов и направ-
ления варьируются в зависимости 
от туристической и бизнес-активно-
сти. В пик сезона отпусков летом и 
зимой увеличивается число рейсов 
на Лазурный Берег и в Альпы. Во вре-
мя проведения значимых событий, 
будь то спортивные или культурные 
мероприятия, экономические фору-
мы или крупные международные 
выставки, активность также увеличи-
вается.

Если рассматривать отдельно си-
туацию на рынке в России, то еще в 
декабре 2014 года процентное соот-
ношение перелетов внутри страны и 
за рубеж составляло 30 к 70. Но из-за 
кризиса на Украине динамика стала 
меняться, поясняет Игорь Алехин. 
«В январе мы отмечаем увеличение 
перелетов по России на 5–7%, что по-
казывает перераспределение доли 
перелетов: внутри страны — 37%, 
международные перелеты, соответст-
венно, — 63%. Полеты в Крым также 
отмечаем с тенденцией к перманент-

ному увеличению», — говорит он. По 
его словам, из-за того, что воздушным 
судам с иностранной регистрацией 
запрещено осуществлять перелеты 
на территорию полуострова, остается 
всего несколько самолетов россий-
ских операторов с регистрацией RA 
(гражданская авиация, самолет при-
надлежит частному лицу или органи-
зации), способных выполнять рейсы 
в данный регион.

Эксперты отмечают, что слабым 
местом для петербургского бизнес-
узла является отсутствие прямого 
сообщения со многими городами 
Европы. «В ту же Ниццу, например, 
нужно лететь через Москву. О воздуш-
ном сообщении внутри страны вооб-
ще говорить не приходится: не во все 
города летают регулярные рейсы, а 
если и летают, то в 90% случаев сты-
ковка происходит в Москве», — под-
черкивает господин Мулгимов из Air 
Charter Service.

Каждый оператор самостоятельно 
назначает ставку, исходя из аэропор-
товых сборов, фактических расходов 
на топливо, аэронавигацию, назем-
ное обслуживание (включая стоянку), 
оплату работы экипажа, кейтеринг 
на борт, обслуживание пассажиров в 
терминалах. Дополнительно заклады-
вается коммерческая прибыль ком-
пании-оператора. Цена на перелет 
также зависит от расстояния до места 
назначения и от типа самолета — лег-
кий, средний или тяжелый, а также 
количества пассажиров. Так, напри-
мер, средняя стоимость перелета из 
Петербурга в Ниццу может составить 
около €30  тыс. Стоимость переле-
та из Москвы в Санкт-Петербург —  
€18–30 тыс. В случае если клиент об-
ращается к брокеру, стоимость пере-
лета может увеличиться на 5–8%. 

Небесный сервис
В России услугами частной авиации 
пользуются более 6  тыс. клиентов. 
Абсолютное большинство компаний 
на рынке предлагают брокерские 
услуги, и лишь единицы занимают-
ся менеджментом воздушных судов. 
Преобладающее большинство ком-
паний-операторов, осуществляющих 
деятельность в интересах российских 
владельцев самолетов, имеют ино-
странную регистрацию. Только 15 
компаний официально зарегистриро-
ваны в РФ. Как отмечают аналитики, 
развитию операционной деятельнос-
ти в стране препятствует таможенное 
законодательство: регистрация воз-
душного судна и получение россий-
ского регистрационного номера RA 
может обойтись владельцу в дополни-
тельные 20–40% от стоимости самоле-
та, в зависимости от его типа. 

«Поэтому в России больше рас-
пространена другая бизнес-модель: 
работа под крылом европейских опе-
раторов и лизинг воздушных судов с 
последующей продажей летных ча-
сов в чартерный сегмент, — говорит 
соучредитель системы онлайн-брони-
рования Charterscanner Игорь Але-
хин. — Парадокс в том, что клиенты 
из России — это существенная доля 
мирового рынка. По нашему анализу, 
на текущий момент более 200  ино-
странных операторов осуществляет 
обслуживание около 500–700  част-
ных бортов, которые принадлежат 
гражданам РФ».

Большую часть клиентов составля-
ют крупные корпорации, однако из-
за кризиса многие компании все же 
«пересадили» своих топ-менеджеров 
в первый класс регулярных рейсов.

«Причины, по которым люди поль-
зуются услугами бизнес-авиации, 
могут быть совершенно разными: от 
статусности и любви к luxury-услугам 
до невозможности добраться до места 
назначения регулярными рейсами 
ввиду отсутствия таковых. Аренда 
воздушного судна дает пассажиру 
практически неограниченную гиб-
кость в управлении своим графиком 
и маршрутом», — считает господин 
Мулгимов. 

Одной из наиболее востребован-
ных услуг является «первая парковка» 
— подача самолета прямо к дверям 
терминала. Стандартной процедурой 
при подготовке рейса к вылету явля-
ется согласование меню; в зависимо-
сти от пожеланий клиента ему могут 
предоставить и ряд других опций — 
от доставки на борт любимых вин до 
праздничного оформления салона. 
Некоторые салоны самолетов обо-
рудованы офисами с полноценным 
доступом к интернету, а также ван-
ными комнатами. Курение на борту 
также является дополнительной оп-

цией, которую нужно согласовывать  
заранее.

Самыми востребованными на 
внутрироссийском рынке явля-
ются средние и тяжелые бизнес-
джеты компаний Learjet, Hawker, 
Bombardier Challenger, CitationX/
Sovereign, Falcon. Среди тяжелых лай-
неров популярны Global 5000/6000, 
Gulfstream  550, Falcon 7X/900, пере-
числяет Игорь Алехин. «Кстати, эти 
же типы воздушных судов — самые 
востребованные для путешествий на 
американский континент и в азиат-
ские регионы, так как позволяют со-
вершать беспосадочный перелет на 
расстояния до 12 тыс. км», — добавля-
ет он. Для перелетов внутри Европы 
самыми популярными были и оста-
ются легкие и средние типы самоле-
тов Cessna Citation Mustang, Learjet, 
Hawker: технические показатели дан-
ных типов позволяют совершать низ-
козатратные перелеты на расстояния 
до 5 тыс. км, чего вполне достаточно, 
например, для перелета из Лондона в 
Москву. 

Кризис по курсу
События на Украине и их последст-
вия для экономики России негативно 
отразились и на рынке бизнес-ави-
ации. Дело в том, что более 95% всех 
сделок в сегменте частной авиации 
базируются на валюте страны, в ко-
торой зарегистрирован оператор: 
как правило, это евро в Европейской 
зоне и доллары в регионах Ближнего 
Востока, Америки и Азии, отмечает 
господин Алехин. Поэтому в 2014 
году с учетом роста курса евро и дол-
лара по отношению к рублю на 72,2 и 
51,7% соответственно, очевидно, что 
даже первоначальная стоимость пе-
релетов на рынке выросла более чем 
вполовину в рублевом эквиваленте, 
что сильно влияет на русских клиен-
тов бизнес-авиации. 

«Мы ожидаем, что в 2015 году в 
среде обеспеченных людей будет пре-
обладать тенденция: избавляться от 
дорогих неликвидных активов — под 
эту категорию попадают частные са-
молеты. Их владельцы предпочтут се-
рьезным затратам на содержание воз-
душного судна выгодные перелеты 
на арендованных самолетах. Так как 
процесс продажи в лучшем случае за-
нимает до полугода, есть вероятность, 
что рынок доступных для чартера са-
молетов расширится новыми борта-
ми от частных владельцев, которые 
захотят таким образом минимизиро-
вать свои расходы на содержание ВС, 
выставленного на продажу», — про-
гнозирует он.

Азат Мулгимов, генеральный ди-
ректор компании Air Charter Service в 
России и СНГ, напротив, рассчитыва-
ет на то, что в течение ближайших не-
скольких месяцев ситуация на рынке 
стабилизируется, спад активности 
прекратится и через какое-то время 
рынок начнет возвращаться к докри-
зисным значениям.

«Конец 2014 года и начало 2015-го 
были отмечены некоторым сниже-
нием количества рейсов, что было 
вполне ожидаемо из-за нестабиль-
ности курсов валют. Хотя во время 
новогодних каникул традицион-
ный сезонный всплеск активности 
все равно был, из чего мы делаем 
вывод, что многие клиенты бизнес-
авиации могут себе позволить не 
менять своих привычек», — резю-
мирует он. 

Татьяна Дятел
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― строительство ―

Выход на рынок новой 
компании в сложившихся 

условиях вполне возможен, однако 
сумма инвестиций на создание но-
вого бизнеса зависит от масштаба 
реализуемого проекта. Однако что-
то построить — это одна история, 
раскрутить бренд — совершенно 
другая. Для того чтобы зарекомендо-
вать себя на рынке, требуется нема-
ло времени, а чтобы сформировать 
правильную репутацию, понадобит-
ся не один реализованный проект».

Впрочем, выходить на рынок сле-
дует осторожно, даже при наличии 
стартового ресурса. Особенно это ка-
сается рекламных кампаний. «Про 
какое-то брендирование при входе 
в рынок говорить бессмысленно: в 
кризис все кошки серы, и агрессив-
ное раскручивание бренда новой 
компании, скорее всего, повредит 
ей, так как вызовет у неоднократно 
пострадавшего населения опасения 
в том, что стартует новая афера в 
сфере недвижимости», — рассужда-
ет господин Никифоровский.

«Выход новых компаний на ры-
нок возможен и на растущем, и на 
кризисном рынке. Все зависит от 
подготовленности девелопера — 
наличие земельных участков, фи-
нансовых ресурсов», — говорит Ека-
терина Запорожченко, директор по 
продажам УК Docklands.

«Выход новых игроков в кризис 
— нормальная практика. Часть за-
стройщиков уйдет с рынка: кризис, 
конечно, 

”
подчищает“ конкурент-

ное поле от самых неподготовлен-
ных к нему. Сейчас 

”
слабые“ проек-

ты выбывают с рынка, а остальные 
будут развиваться дальше. Ясно, что 
на их место придут новые девело-
перы со своими, возможно, более 
удачными проектами», — говорит 
Роман Мирошников, исполнитель-
ный директор ЗАО «Ойкумена».

Игорь Оноков, генеральный ди-
ректор девелоперской компании «Ле-
онтьевский мыс», рассуждает: «Выход 
новой строительной компании на 
рынок более чем возможен. Но для 
этого требуется хорошая аналитика 
и оценка всех возможных рисков. 
Однако просто так, из воздуха, ком-
пания не возникнет. Новому девело-
перу будет очень сложно заявить о 
себе и завоевать доверие потребите-
лей. Сейчас это важно как никогда. 
В сложившихся условиях покупатель 
обращает внимание на проекты в вы-
сокой стадии готовности и застрой-
щика с известным именем. Более 
вероятно появление на рынке стро-
ительной компании, связанной с 
банковскими структурами. Элемент 
известного бренда уже есть, и раскру-
чивать новый не потребуется». 

А вот крупные девелоперы счи-
тают, что новичкам на рынке делать 
нечего. Денис Бабаков, коммерче-
ский директор «ЛСР. Недвижимость 
— Северо-Запад», говорит: «Надеж-
ность — важнейшая, но не един- 
ственная из составляющих успеш-
ной реализации проекта. Покупате-
лям недвижимости всегда (а сегодня 
особенно) важно иметь представ-
ление о компании-застройщике: 
ее участии в профессиональных 
объединениях, количестве сдан-
ных объектов, истории отношений 
с дольщиками. Новый игрок, если 

он, конечно, не является дочерней 
организацией какого-либо крупно-
го и известного холдинга, ничем 
подобным похвастаться не может, 
и, соответственно, перспективы 
его проекта сомнительны. Сегодня 
явно не самое удачное время для 
выхода на рынок». 

Сергей Степанов, директор по 
продажам компании «Строитель-
ный трест», также скептичен: «Сей-
час рациональный потребитель не 
понесет деньги в незнакомую стро-
ительную компанию, тем более на 
стадии котлована. Чтобы привлечь 
покупателя, надо показывать реаль-
ное качество продукта и высокую 
готовность».

Привлекательный сегмент
В какие сегменты недвижимости 
стоит выходить со стартовым про-
ектом, среди девелоперов единого 
мнения нет. «Традиционно локомо-
тивом в девелопменте является жи-
лая массовая застройка, но проекты 
жилья комфорт-класса, особенно с 
удобной транспортной инфраструк-
турой, могут быть весьма успешны. 
Сектор офисной недвижимости 
стагнирует, вложения туда надо 
рассматривать с особой тщатель-
ностью, риски сейчас высоки как 
никогда», — рассуждает господин 
Никифоровский. 

Госпожа Тэор считает, что наибо-
лее перспективным сегментом не-
движимости может стать складской 
рынок. «В рамках политики импор-
тозамещения и продвижения на-
шей продукции на внешние рынки 
развиваются отечествен-
ные производства. 

Самое время для выхода
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Кризис в России и на Украине негативно 
отразился на показателях деловой авиации:  
в январе 2015 года количество рейсов  
из главного аэропорта бизнес-авиации Москвы 
Внуково-3 упало на 18%. Для петербургского 
авиационного бизнес-узла эта тенденция может 
оказаться еще более негативной, так как здесь 
изначально отсутствует прямое сообщение со 
многими европейскими и азиатскими городами. 
Участники рынка полагают, что в ближайшем 
будущем поведение преобладающего 
большинства клиентов российского рынка 
деловой авиации будет сводиться к оптимизации 
расходов на перелеты и к более агрессивному 
покрытию затрат на содержание самолетов  
в собственности.

Среди основных направлений для перелетов 
на частных самолетах остаются аэропорты, 
прилегающие к популярным горнолыжным 
курортам, и города с высокой бизнес-
активностью: Шамбери, Тулон, Зальцбург, 
Цюрих, Ницца, Москва, Лондон, Вена, Рига, 
Санкт-Петербург
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