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авиастроение 

— госполитика —

Лидеры рынка
В мае 2005 года Соединенные Штаты 
Америки подали в ВТО официаль-
ную жалобу на ЕС, обвинив прави-
тельства Великобритании, Франции, 
Германии и Испании в незаконном 
субсидировании Airbus. Прежде все-
го США потребовали признать неза-
конной так называемую launch aid 
— помощь, направляемую на запуск 
новых моделей. Это субсидии, выде-
ляемые правительствами стран Ев-
росоюза на работы по созданию но-
вых самолетов. Европейцы в долгу 
не остались. Согласно поданной ЕС 
жалобе в ВТО, с 1992 года Boeing по-
лучил около $29 млрд скрытых суб-
сидий в виде налоговых льгот, сни-
жения экспортной налоговой став-
ки, военных заказов, средств на на-
учно-исследовательские работы, а 
также помощи со стороны Японии.

Разбирательство продолжалось 
семь лет. Решение апелляционно-
го органа ВТО в марте 2012 года под-
твердило неправомерность получе-
ния субсидий компанией Boeing в 
размере около $5,3 млрд, получен-
ных в виде исследовательских гран-
тов Минобороны США и НАСА и ис-
пользованных в ходе проектирова-
ния гражданских самолетов, вклю-
чая Boeing 787. В частности, ВТО при-
знала, что средства, полученные от 
военного и аэрокосмического ве-
домств, помогли в разработке мно-
жества компонентов из композици-
онных материалов, которые опре-
деляют ключевые рыночные преи-
мущества Boeing 787. Косвенными 
субсидиями также были признаны 
налоговые послабления компании 
со стороны штатов — они позволи-
ли Boeing снизить цены на самоле-
ты, лишив конкурента части рынка. 
В то же время ВТО признала получе-
ние компанией Airbus около $18 мл-
рд в виде ссуд с процентной ставкой 
ниже рыночной, а также нескольких 
миллиардов долларов «стартовой по-
мощи» для разработки и запуска в 
производство A380.

Таким образом, два новейших 
лайнера лидеров мирового авиастро-
ения были созданы при поддержке 
со стороны государств. Причем сум-
мы поддержки сопоставимы с факти-
ческой стоимостью программ созда-
ния самолетов. Стоимость програм-
мы разработки Airbus A380 — €12 мл-
рд, а Boeing 787 — $32 млрд. Для срав-

нения: объемы полученных каждым 
производителем субсидий в разы 
превышают совокупную стоимость 
программ создания российских са-
молетов SSJ 100 и МС-21 (впрочем, это 
самолеты разных классов).

Война между лидерами рынка по 
поводу субсидий и государственной 
поддержки продолжается. Евросо-
юз заподозрил США и Boeing в укло-
нении от выполнения решений ар-
битража ВТО, в связи с чем европей-
цы потребовали разрешения нало-
жить санкции на Соединенные Шта-
ты в размере $12 млрд в год. Кроме 
того, в декабре 2014 года ЕС потребо-
вал консультаций насчет налоговых 
льгот, предоставленных корпорации 
Boeing штатом Вашингтон (в этом 
штате в городе Эверетт осуществляет-
ся финальная сборка лайнеров). Па-
кет налоговых субсидий стоимостью 
около $8,7 млрд будет крупнейшим в 
истории США. Он необходим для за-
вершения разработки Boeing 777X — 
нового поколения широкофюзеляж-
ных лайнеров с большой дальностью 
полета, чье серийное производство 
корпорация планирует начать в 2020 
году. В свою очередь, европейцы до-
биваются предоставления им «старто-
вой помощи» от ЕС, необходимой для 
развертывания производства модер-
низированной версии своего флагма-
на A380neo.

Второй эшелон
Boeing и Airbus — а значит, США и 
Евросоюз — играют в наиболее пре-
стижных и дорогих нишах рынка 
гражданской авиации: четырех- и 
двухдвигательных узко- и широко-
фюзеляжных, средне- и дальнемаги-
стральных машин. А вот в сегменте 
ближне-среднемагистральных и ре-
гиональных самолетов вместимо-
стью около 100 кресел первую скрип-
ку играют канадский Bombardier и 
бразильский Embraer.

В 1990-х годах канадская фирма 
Bombardier вывела на рынок семей-
ство региональных реактивных са-
молетов CRJ 100/200. Кроме того, в 
тот же период под бренд компании 
перешло семейство турбовинтовых 
ближнемагистральных самолетов 
DHC-8. Однако только собственный 
канадский рынок был бы совершен-
но недостаточен для обеспечения 
проекта тем количеством заказов, 
которое необходимо для его окупа-
емости. Для продвижения экспор-
та продукции Bombardier были ис-

пользованы средства Государствен-
ного экспортного агентства Кана-
ды. Агентство предоставляло зару-
бежным покупателям ссуды на по-
купку самолетов, банковские гаран-
тии и страховало канадских экспор-
теров от неплатежей со стороны их 
зарубежных контрагентов. Маши-
на оказалась весьма удачной, и при 
господдержке экспорта Bombardier 
захватил значительную часть рын-
ка региональных и ближнемаги-
стральных самолетов, замкнув 
тройку ведущих авиастроительных 
компаний мира.

Вызов канадцам бросили бра-
зильцы. Для развития своей ави-
ационной промышленности бра-
зильское правительство использо-
вало несколько инструментов сти-
мулирования. В 1990 году в Бра-
зилии был создан Национальный 
банк экономического и социально-
го развития (BNDES), который запу-
стил программу государственной 
поддержки производства и экспор-
та BNDES-Exim. В рамках этой про-
граммы банк предоставлял гаран-
тии и кредиты на льготных услови-
ях стратегическим отраслям про-
мышленности, прежде всего ави-
астроению. Благодаря программе 
BNDES-Exim компания Embraer об-
рела возможность получения креди-
тов на короткие сроки по очень низ-
кой ставке. Кредиты могли идти на 
закупки оборудования, импорт тех-
нологий, ведение НИОКР, строи-
тельство производственных объек-

тов, финансирование расходов, свя-
занных с международной сертифи-
кацией воздушных судов. Помимо 
государственного Embraer кредиты 
на льготных условиях могли полу-
чать бразильские малые и средние 
компании, которые входят в произ-
водственную цепочку авиационной 
промышленности. Общий объем 
кредитов, выданных BNDES за деся-
тилетний период (1995–2004 годы), 
составил почти $20 млрд.

Мощнейшим инструментом раз-
вития национального гражданского 
авиастроения Бразилии стала серия 
финансируемых государством про-
грамм экспортного кредитования 
PROEX (Programa de Financiamento 
as Exportaсoes). Первая из них бы-
ла создана на основании закона от 
1 июня 1991 года. Основная задача 
программ PROEX — уравнивание 
процентных ставок на экспортные 
кредиты, получаемые иностранны-
ми импортерами на приобретение 
бразильской продукции, в том чи-
сле самолетов. Программа позволи-
ла Embraer предложить существен-
но лучшие кредитные условия при-
обретения самолетов: первоначаль-
но размеры процентных ставок со-
ставляли 2–3,8%, притом что средняя 
процентная ставка кредита на рын-
ке гражданских самолетов в 1990-х 
годах была в районе 5–6%.

В июне 1996 года канадцы пожа-
ловались в ВТО на предоставление 
конкуренту субсидий. Бразильцы 
контратаковали годом позже. В ре-
зультате организация вынесла четы-
ре решения, затронувшие обе сторо-
ны спора. Решения DS46 1999 и 2000 
годов признали бразильскую про-

грамму PROEX незаконной субсиди-
ей и призвали ее ликвидировать. В 
решении DS70 1999 года были при-
знаны противоречащими нормам 
ВТО канадские программы содейст-
вия экспорту. В решении 2002 года 
были также признаны незаконными 
субсидиями займы канадского пра-
вительства компании Bombardier 
под низкие проценты.

Однако, как и в случае с Boeing 
и Airbus, вынесение решений ВТО 
против Embraer и Bombardier от-
нюдь не означает, что компании 
перестали получать поддержку со 
стороны правительства своих го-
сударств. Бразильская програм-
ма PROEX (теперь программа назы-
вается PROEX III) не свернута, как 
это предписывало решение ВТО, 
а лишь изменена: увеличена про-
центная ставка по предоставляе-
мым государством кредитам. Но 
Embraer уже может позволить се-
бе более высокие процентные став-
ки, поскольку компания прочно за-
крепилась на рынке. Что касается 
Канады, то страна продолжает фи-
нансировать НИОКР в авиастрое-
нии в рамках программы поддер-
жки промышленных исследований 
IRAP (Industrial Research Assistance 
Program). Кроме того, в октябре 2015 
года правительство провинции Кве-
бек заявило о планах инвестировать 
около 1,3 млрд канадских долларов 
($1 млрд) в завершение разработки 
и запуск в серию семейства пасса-
жирских среднемагистральных са-
молетов CSeries, которое становит-
ся прямым конкурентом самолетам 
Boeing, Airbus и создаваемому в Рос-
сии МС-21. В настоящее время про-

должаются переговоры и по поводу 
предоставления компании пакета 
помощи федеральным правитель-
ством. Эти средства также пойдут на 
развитие программы CSeries.

Новые игроки
Таким образом, все четыре ведущие 
авиастроительные компании ми-
ра — Airbus, Boeing, Bombardier и 
Embraer — продолжают рассчиты-
вать на помощь и субсидии со сторо-
ны правительств своих стран, несмо-
тря на предупреждения со стороны 
ВТО и вынесенные этой организа-
цией решения. Это технологически 
развитые компании с современным 
производством и высокой произво-
дительностью труда, но без господ-
держки их современные проекты в 
авиастроении не состоялись бы. Что 
уж говорить о тех, кто только плани-
рует побороться за долю на рынке 
гражданской авиатехники.

Японцы, выводящие на рынок 
региональный самолет Mitsubishi 
Regional Jet (конкурент российскому 
самолету Sukhoi Superjet 100), рас-
считывают на свою программу го-
сударственной поддержки экспор-
та. Через Японский банк междуна-
родного сотрудничества государст-
во осуществляет кредитование экс-
портных операций, в том числе по-
ставку авиационной техники. Кроме 
того, Японское агентство экспортно-
го и инвестиционного страхования 
осуществляет страхование торговых 
сделок и инвестиционных проектов 
из государственных средств.

В Китае пассажирские самолеты 
проектирует компания Commercial 
Aircraft Corporation of China Ltd, вхо-
дящая в государственную корпора-
цию AVIC International, которая фи-
нансируется из госбюджета. К рыноч-
ному продвижению разрабатывае-
мых машин привлечены Экспортно-
импортный банк Китая, осуществ-
ляющий льготное кредитование за-
рубежных покупателей продукции 
китайского авиапрома, и страхо-
вая компания China Export & Credit 
Corporation, специализирующая-
ся на страховании экспортных кре-
дитов. Китай уже выводит на рынок 
региональный пассажирский само-
лет Comac ARJ21 (также конкурирует 
с российским Sukhoi Superjet 100), 
и ведет разработку семейства узко-
фюзеляжных самолетов Comac C919 
(конкурента МС-21).

Сегодня российскому авиапрому 
приходится нагонять накопившееся 
за три десятилетия технологическое 
отставание. И чтобы завоевать свое 
место под солнцем, следует перени-
мать опыт у тех, кто прошел этот путь 
до нас. Значит, без поддержки госу-
дарства сегодня не обойтись и рос-
сийским авиастроителям.

Сергей Денисенцев

Помощь на взлете
Привлечение государства в партнеры при разра-
ботке новой авиатехники — обычная практика 
всех крупных компаний, производящих граждан-
ские самолеты. Международные регулирующие 
организации пытаются бороться с этим явлени-
ем, но пока безрезультатно.

Главе правительства РФ Дмитрию 
Медведеву показали цех сборки  
самолета МС—21
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— авиаперевозки —

Низкобюджетные перевозки ста-
ли неотъемлемой частью ми-
рового авиационного рынка. 
Массовый приход лоукостеров 
заставил традиционные авиа-
компании корректировать свои 
бизнес-модели и перестраивать 
стратегию с учетом новых реалий 
и с целью сохранения конкурен-
тоспособности.

Воздушный автобус
В Европе бюджетные авиаперевоз-
чики захватили значительную до-
лю рынка и классическим авиаком-
паниям на маршрутах небольшой 
протяженности становится совсем 
некомфортно. Однако лоукостеры 
не собираются останавливаться на 
достигнутом. Они пытаются соста-
вить конкуренцию крупнейшим се-
тевым перевозчикам и на более про-
тяженных маршрутах. Это стало воз-
можным с появлением новых моде-
лей и модификаций узкофюзеляж-
ных самолетов с увеличенной даль-
ностью полета и большей пассажи-
ровместимостью.

Первый в мире лоукостер — аме-
риканские Southwest Airlines — по-
явился 45 лет назад. С тех пор до-
ля низкобюджетных перевозчиков 
на рынке неуклонно росла. По дан-
ным консалтинговой компании 
A.T. Kearney, сейчас лоукостеры вы-
полняют 25% рейсов в мире. В 2015 
году лидером по числу провозных 
емкостей, предлагаемых в низкоб-
юджетном сегменте, стала Европа — 
41% общего объема перевозок. При-
чем в Испании, Португалии, Италии 
и Великобритании рыночная доля 
лоукостеров в среднем составляла от 
42% до 48%, а во Франции, Германии 
и странах Бенилюкса рынок удержи-
вали традиционные перевозчики, 
уступив лоукосту лишь 25% рынка.

В Северной Америке и Азиатско-
Тихоокеанском регионе, в отличие 
от Европы, доля лоукостеров состав-
ляет примерно 31% и 26%. Объясне-
ние такой рыночной ситуации про-

стое: в Европе относительно неболь-
шие расстояния и высокая концент-
рация населения, что сегодня явля-
ется главным условием успеха низ-
кобюджетной бизнес-модели.

Наибольших успехов на евро-
пейском рынке добились ирланд-
ская Ryanair — 101,4 млн переве-
зенных пассажиров в 2015 году — и 
британская EasyJet — около 70 млн 
человек. В основе успеха этих авиа-
компаний лежат три составляющие: 
максимальное снижение расходов, 
интенсивная эксплуатация воздуш-
ных судов и высокие показатели за-
нятости кресел. Средняя занятость 
кресел у европейских лоукостеров 
составляет 90%, тогда как у класси-
ческих перевозчиков не превыша-
ет 80%. И чем более вместительное 
воздушное судно используется ави-
акомпанией при такой высокой за-
грузке, тем ниже себестоимость 
перевозки пассажира. В 2015 году 
EasyJet объявила об увеличении ем-
кости всех своих узкофюзеляжных 
самолетов Airbus A320 со 180 до 186 
кресел (это можно сделать, скажем 
сократив расстояние между кресла-
ми или, как в модели А321, отказав-
шись от туалетных кабин в середи-
не салона). По оценке авиакомпа-
нии, добавление в салон шести кре-
сел позволит сократить удельные 
расходы на одно пассажирское ме-
сто на 2%. Новые самолеты повы-
шенной емкости начали поступать 
с завода-производителя в мае теку-
щего года.

Операционная эффективность 
достигается и за счет снижения про-
изводственных затрат. Помимо оп-
тимизации штата персонала и дру-
гих инструментов снижения расхо-
дов лоукостеры повышают эффек-
тивность за счет эксплуатации ис-
ключительно новых и самых сов-
ременных самолетов, обладающих 
высокой топливной эффективно-
стью. С одной стороны, экономия 
достигается за счет значительно бо-
лее низкого расхода топлива. С дру-
гой — при фиксированных лизин-
говых платежах появляется возмож-

ность более интенсивной эксплуа-
тации судов, так как новый самолет 
требует значительно меньше време-
ни на техобслуживание и ремонт. 
А значит, за определенный проме-
жуток времени может выполнить 
больше рейсов, перевезти больше 
пассажиров и принести авиаком-
пании больший доход. Да и само 
отсутствие необходимости частого 
техобслуживания экономит значи-
тельные средства.

В Европе самолеты бюджетных 
авиакомпаний летают в среднем 
по 10–12 часов в сутки. А у тради-
ционных авиакомпаний на сет-
ке маршрутов аналогичной протя-
женности этот показатель состав-
ляет лишь семь-девять часов. В ис-
следовании A.T. Kearney говорит-
ся, что расходы лоукостеров на 30% 
ниже, чем традиционных авиа-
компаний. Редактор журнала Low-
Fare  &  Regional Airlines Бернард 
Болдуин говорит, что среднемаги-
стральные лоукостеры продолжат 
наращивать долю рынка. «Структу-
ра их расходов позволит в дальней-
шем снижать тарифы, а значит, при-
влекать дополнительных пассажи-
ров»,— отмечает эксперт.

Ради более дешевого перелета 
пассажиру лоукостера приходит-
ся отказываться от ряда услуг, кото-
рые он получает в обычной авиаком-
пании. Лоукостеры могут ограничи-
вать вес багажа, не обеспечивать пи-
тание на борту и проч. Впрочем, ча-
ще всего это условия базового тари-
фа и пассажир может докупить не-
обходимый набор услуг, одновре-
менно повышая выручку авиапере-
возчика: питание на борту, допол-
нительный багаж, резервирование 
мест повышенной комфортности с 
большим пространством для ног в 
рядах у аварийных выходов.

Однако иногда приходится стал-
киваться и с рядом неудобств, ко-
торые не устранить ни за какую до-
полнительную плату. Например, 
кресла в самолетах лоукостеров 
помимо более плотной компонов-
ки часто имеют неоткидывающие-

ся спинки, в которых даже нет зад-
него кармана. Последнее делается 
для того, чтобы сократить время на 
чистку салона и повысить оборачи-
ваемость воздушного судна. На бор-
ту также отсутствует развлекатель-
ная система. Впрочем, все это тер-
пимо, если речь идет о полете дли-
тельностью два-два с половиной ча-
са — таково большинство европей-
ских маршрутов. А вот в других ре-
гионах с более значительными рас-
стояниями европейская лоукост-
модель не срабатывает. Пассажир, 
который платит пусть и небольшие, 
но все же деньги, не готов длитель-
ное время терпеть неудобства.

Если раньше низкобюджетные 
перевозчики максимально ограни-
чивали набор услуг с целью макси-
мальной экономии, то сегодня они 
стараются предлагать пассажирам 
различные опции, говорится в ис-
следовании A.T. Kearney. Лоукосте-
ры заинтересованы в увеличении 
на своих рейсах числа часто летаю-
щих пассажиров и иногда даже пу-
тешественников, летающих бизнес-
классом. Их задача — для тех пасса-
жиров, которые готовы за дополни-
тельные деньги приобретать пол-
ный комплекс услуг, предоставлять 
эти услуги на том же уровне, что и 
классические авиакомпании, оста-
ваясь при этом в более низком цено-
вом сегменте. Это позволит бюджет-
ным авиакомпаниям расширить 
свой ареал и выйти на новые рын-
ки с маршрутами большей протя-
женности. Причем не только отвое-
вать пассажиров у классических ави-
акомпаний, но и увеличить спрос на 
авиаперевозки за счет привлечения 
новых низкобюджетных пассажи-
ров. «Лоукостер всегда стимулирует 
спрос на рынке, особенно в тех ре-
гионах, где растет доля населения, 
имеющего достаточно свободных 
средств на поездки»,— отмечает Бер-
нард Болдуин.

Быстрее, выше, дешевле
В этих условиях требования к заку-
паемой лоукостерами авиатехни-

ке становятся еще выше. Самоле-
ты должны быть не только вмести-
тельнее и экономичнее, что являет-
ся противоречащими друг другу за-
дачами, но и иметь при этом доста-
точно комфортный салон. Как из-
вестно, сегодня на рынке авиатех-
ники выбор невелик. По сути, есть 
всего два авиапроизводителя, до-
минирующих на рынке узкофюзе-
ляжных среднемагистральных са-
молетов,— американский Boeing c 
семейством самолетов B737 и евро-
пейский Airbus с семейством А320. 
С одной стороны, это надежные и 
проверенные временем машины, 
отвечающие всем современным 
требованиям. С другой — конструк-
циям их фюзеляжей уже не один де-
сяток лет. Ни облегчить самолет, ни 
увеличить его вместимость уже су-
щественно не удается. Да, машины 
этих семейств постоянно модерни-
зируются. Но повышать экономиче-
ские показатели их новых модифи-
каций все сложнее.

На этом фоне получили шанс про-
явить себя в данном сегменте рын-
ка те производители, которые отка-
зались от модернизации предыду-
щих моделей и приступили к про-
ектированию самолетов «с нуля». 
Это дает возможность существенно 
улучшить характеристики самоле-
та путем использования современ-
ных более легких и долговечных 
материалов, а также снизить стои-
мость самого самолета за счет при-
менения более простых и менее тру-
доемких технологий производства. 
И в результате предложить рынку, в 
том числе бюджетным перевозчи-
кам, машину той размерности, кото-
рая отвечает сегодняшним запросам 
авиакомпаний.

И здесь очевидны перспективы 
и преимущества нового российско-
го самолета МС-21. Семейство вклю-
чает две модели: МС-21–200 и 300, 
рассчитанные на перевозку от 132 
до 211 пассажиров. Потенциаль-
ный заказчик сможет варьировать 
компоновку и эксплуатировать са-
молет в туристической, экономи-

ческой или стандартной двухкласс-
ной компоновке. Потенциальный 
эксплуатант в низкобюджетном сег-
менте может рассчитывать на рост 
лояльности пассажиров за счет по-
вышенного комфорта во время пе-
релета. Даже при сверхплотной ком-
поновке за счет большего диаметра 
фюзеляжа самолета и тонких кресел 
с широкими спинками пассажиру в 
МС-21 будет достаточно комфортно 
и полет продолжительностью четы-
ре-пять часов не станет для него уто-
мительным.

Удобен салон МС-21 еще и тем, что 
там вместительные багажные пол-
ки. Не секрет, что некоторые лоукос-
теры не берут багаж у пассажира, а, 
ограничивая вес и размеры багажа, 
предлагают все нести самостоятель-
но в салон самолета. Либо, напро-
тив, разрешают заполнять полки ба-
гажом без ограничений, но за допол-
нительную плату. Благодаря боль-
шим и вместительным багажным 
полкам МС-21 авиакомпания может 
не только расширить спектр услуг, 
но и за счет увеличения объемов пе-
ревозимого в салоне платного бага-
жа повысить доходность перевозок.

К этим достоинствам добавляют-
ся и те, что достигаются за счет ис-
пользования новых легких матери-
алов,— это лучшие весовые харак-
теристики самолета, а значит, более 
низкий расход топлива и возмож-
ность перевозить больше пассажи-
ров на большую дальность. Имен-
но такой самолет нужен тем лоу-
кост-перевозчикам, которые плани-
руют выйти на рынки полетов боль-
шей протяженности. Тем самым воз-
можности эффективного использо-
вания низкобюджетной бизнес-мо-
дели будут расширяться и доля лоу-
коста в мире — расти. Это может дать 
импульс развитию лоукост-сегмента 
и в России, где он пока по понятным 
причинам ограничен рамками евро-
пейской части страны. Бюджетные 
авиакомпании могли бы использо-
вать МС-21 на более дальних мар-
шрутах при большей ком-
мерческой загрузке.

Полеты экономического класса

с16


