
14      Вторник 27 августа 2019 №153      Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

Review

— смежники —

— В самолетном сегменте авиа-
прома отсутствие налаженной 
системы послепродажного об-
служивания авиационной техни-
ки до сих пор является одним из 
главных препятствий на пути но-
вых отечественных моделей в ры-
нок. Как обстоят дела с этим в вер-
толетной промышленности?
— Послепродажное обслуживание 
вертолетной техники — совокуп-
ность продуктов и услуг, которые 
сопровождают вертолет в процессе 
эксплуатации и влияют тем самым 
на выручку производителя и на кон-
курентоспособность его продукции. 
Развитие услуг послепродажного об-
служивания авиационной техники 
прямо пропорционально объемам 
ее продаж, а своевременный сер-
вис и качественный ремонт являет-
ся весьма важным конкурентным 
преимуществом и одним из важ-
нейших условий расширения объе-
мов продаж новой техники на миро-
вом рынке.

На сегодняшний день наши кон-
куренты, такие как Airbus, Bell, 
Leonardo, активно занимаются раз-
витием международной сети после-
продажного обслуживания, предо-
ставляют услуги комплексного сер-
виса, включая предоставление до-
ступа к сформированным возврат-
но-обменным фондам (пулам) ис-
правных запасных частей, обуче-
ние и переподготовку авиационно-
технического персонала, выполне-
ние всех видов и форм техническо-
го обслуживания и ремонта и так да-
лее. Они уже давно вышли на предо-
ставление обслуживания техники с 
помощью электронных формуляров 
и в целом перешли на работу с элек-
тронной документацией.

Понимая проблемы эксплуатан-
тов, в холдинге «Вертолеты России» 
была разработана комплексная стра-
тегия развития системы послепро-
дажного обслуживания российской 
вертолетной техники. Была проде-
лана огромная работа: мы подробно 

интервьюировали эксплуатантов, 
выявляли их потребности, был проа-
нализирован международный опыт, 
выявлены основные проблемы и по-
требности операторов.

В основе нашей стратегии ППО 
лежит наступательная реализация 
разносторонних программ марке-
тинга по продвижению новой гра-
жданской вертолетной техники. 
При этом основной акцент делается 
на комплексный подход к обслужи-
ванию с учетом современных требо-
ваний: доступность и снижение сро-
ков поставки запчастей и услуг ТО-
иР для эксплуатантов, а также их це-
новая оптимизация, предложения 
оптимальных пакетных сервисных 
услуг, учитывающих состояние пар-
ка эксплуатанта и бизнес-модель его 
развития, предложения по модерни-
зации техники на выгодных услови-
ях, все виды обучения летного и тех-
нического персонала, предложение 
современной интерактивной элек-
тронной эксплуатационной доку-
ментации, а также качественной тех-
нической поддержки в режиме 24/7.

Результатом наших исследований 
явилось понимание необходимости 
создания комплексного сервисного 
продукта — мы назвали его «ВР-под-
держка» (RH-Support), в рамках кото-
рого обеспечивается полное техни-
ческое сопровождение вертолета с 
момента его приобретения, вклю-
чая поставку всех необходимых ком-
плектующих, ремонт и замену агре-
гатов, выполнение капитальных ре-
монтов и проведение всех форм об-
служивания, обновление техни-
ческой документации в электрон-
ном виде и так далее. При этом стои-
мость сервисного контракта и обяза-
тельств ВСК привязаны к стоимости 
летного часа вертолета.

Есть уверенность, что даже на-
чальные шаги по практическому 
обеспечению послепродажного об-
служивания вертолетной техники в 
новом формате дадут возможность 
«Вертолетам России» укрепить свои 
позиции на мировом рынке, обно-
вят имидж холдинга и бизнес-под-

ходы, направленные на достижение 
так необходимых сейчас конкурент-
ных преимуществ и удовлетворен-
ности эксплуатантов.
— И как реагирует рынок на вашу 
новую стратегию?
— Как ни странно, первая реакция 
эксплуатантов, с которыми мы ве-
ли переговоры, примерно у всех 
одинаковая: сначала удивляются, 
что «Вертолеты России» наконец-то 
обратили внимание на сервис, но 
потом начинают сомневаться, что 
данный подход будет работать в сло-
жившемся рынке.

Однако мировая практика свиде-
тельствует о том, что для достижения 
преимуществ над конкурентами не-
обходимо создать центры компетен-
ций, которые в состоянии организо-
вать и отвечать за своевременное по-
слепродажное обслуживание верто-
летов. Такого подхода и комплекс-
ного решения действительно у нас в 
стране никогда не было, а владельцы 
вертолетов уже давно создали собст-
венную инфраструктуру для обслу-
живания техники и успешно этим 
занимаются. Наша задача — предло-
жить им сервис, который обеспечит 
столь же высокий уровень надежно-
сти техники в эксплуатации, но при 
этом будет экономически более це-
лесообразен для оператора. Увере-
ны, что наш новый продукт и стра-
тегия послепродажного обслужива-
ния удовлетворят современные ожи-
дания клиентов.

Многие из них уже имели опыт и 
знакомы с подходами и сервисами, 
предлагаемыми нашими прямыми 
конкурентами, поскольку у многих 
в парке есть вертолеты иностранно-
го производства. У нас есть четкое 
понимание своих сильных и сла-
бых сторон ведения бизнеса. Осоз-
нав это и изучив современные тре-

бования заказчиков, мы убеждены, 
что предлагаемая концепция бизне-
са ВСК как единого интегратора всех 
услуг послепродажного обслужива-
ния значительно упростит и ускорит 
взаимодействие с эксплуатантами и 
партнерами «Вертолетов России».

А для новых заказчиков вертоле-
тов, которые еще не создали собст-
венные мощности по техническому 
обслуживанию техники, наше пред-
ложение очень адаптивно. Эксплу-
атантам, как любому потребителю 
продукта, важны четыре критерия: 
доступность услуги, качество, сроки 
и приемлемые цены.

Комплексное техническое обслу-
живание может быть предложено 
вместе с покупкой вертолета, что бу-
дет влиять и на стоимость техники. 
Ведь за счет денежных потоков, ко-
торые будут формироваться при пла-
новых ремонтах, можно будет ком-
пенсировать скидку к цене приобре-
тения вертолета. А мы, в свою оче-
редь, начиная с гарантийного пери-
ода полностью можем взять на себя 
обязанность обслуживать вертолет-
ную технику и формировать возврат-
но-обменный фонд исправных ком-
понентов и практиковать обмен от-
казавших агрегатов на исправные.
— Можно ли себе представить, 
что российские вертолетные ком-
пании откажутся от услуг собст-
венной ремонтной базы и перей-
дут на контракты с ВСК?
— Крупные вертолетные компа-
нии, как правило, имеют собствен-
ные ремонтные мощности и ква-
лифицированный персонал. Не ду-
маю, что такие компании когда-ни-
будь откажутся от собственной сер-
висной базы. Тем не менее у ВСК 
имеются контракты со всеми круп-
ными российскими вертолетными 
перевозчикам, мы ими очень доро-
жим и рассчитываем, что наша ка-
чественная и ответственная работа 
будет способствовать расширению 
этого сотрудничества во многих ре-
гионах, где сегодня эксплуатанты 
осуществляют все виды техобслу-
живания самостоятельно.

В то же время у нас есть на приме-
те компании, которые задумывают-
ся о том, чтобы сократить собствен-
ную техническую базу и передать 
эти функции нам на аутсорсинг. Это 
также мировой тренд сегодня, и мы 
стремимся ему соответствовать. По 
моему убеждению, ВСК сегодня ста-
новится полноценным провайде-
ром комплексных услуг по ТОиР 
вертолетной техники в России и за 
рубежом.

Такой формат позволяет рассчи-
тывать на использование площадей 
и оборудования в качестве сети тех-
нических центров по ремонту и об-
служиванию вертолетов, что имеет 
свои ощутимые преимущества. Ре-
монт вертолетной техники и агрега-
тов проводится на авиаремонтных 
заводах (АРЗ) холдинга «Вертолеты 
России» и в авторизованных сервис-
ных центрах различных стран ми-
ра. Планируется расширение мо-
дельного ряда вертолетов, для кото-
рых будет осуществляться ТОиР на 
этих мощностях. При этом мы не бу-
дем ограничиваться капитальным 
ремонтом вертолетов и агрегатов, 
а будем оказывать услуги по выпол-
нению оперативных и регламент-
ных форм обслуживания как на ба-
зе АРЗ, так и выездными бригадами 
у эксплуатанта.
— Достаточно ли этих производ-
ственных мощностей для реали-
зации новой стратегии ВСК?
— К сожалению, исходя из фактиче-
ских данных по парку вертолетной 
техники и прогнозов по потребно-
стям в ремонтах российских и совет-
ских вертолетов, производственные 
мощности АРЗ «Вертолетов России» 
являются избыточными. В этой свя-
зи ВСК разработало комплексную 
программу модернизации нашей се-
ти АРЗ, которая позволит обеспечить 
их эффективную деятельность и рас-
планировать загрузку предприятий.

Будет целенаправленно внедрять-
ся концепция управления произ-
водственным предприятием, осно-
ванная на постоянном стремлении 
к устранению всех видов потерь — 
«LEAN-технологии» или «бережли-
вое производство». Внедрение LEAN 
в мировом машиностроении вызва-
ло колоссальный рост производи-
тельности труда и объемов продук-
ции и остается основной системой 
сложных производств. Технология 
предполагает вовлечение в процесс 
оптимизации бизнеса каждого со-
трудника АРЗ и максимальную ори-
ентацию на потребителя, удовлетво-
рение его требований.

Задача проводимых мероприя-
тий — максимальное удовлетворе-
ние потребностей заказчика, мини-
мизация его затрат и времени на об-
служивание с целью повышения эф-
фективности использования верто-
летов и минимизации их простоя, 
следовательно, минимизации ри-
сков эксплуатанта сорвать сроки до-
ставки грузов или людей.
— Из каких основных составляю-
щих формируется выручка ВСК?

— До 2018 года около 90% всей вы-
ручки компания получала за счет 
продажи запасных частей, фактиче-
ски было развито одно направление 
— материально-техническое обес-
печение. Прочие сервисы послепро-
дажного обслуживания, такие как 
доступ к электронной эксплуатаци-
онной документации, модерниза-
ция вертолетной техники, техниче-
ская поддержка эксплуатанов, нача-
ли формироваться относительно не-
давно. Но они будут расширяться, 
несмотря на кажущуюся статистиче-
ски небольшую на данный момент 
долю в общей структуре выручки 
(5%, 4% и 1% соответственно).

Сегодня мы предполагаем, что за 
счет пакетных предложений и ново-
го продукта RH-Support до 60% выруч-
ки будет формироваться уже за счет 
предоставления услуг по техниче-
скому обслуживанию и ремонту. При 
этом у заказчика услуг возникнет 
прозрачная и прогнозируемая струк-
тура затрат на летный час вертолета.
— Можно ли ожидать снижения 
стоимости техобслуживания вер-
толетов для авиакомпаний?
— Динамика цен на услуги после-
продажного обслуживания вертолет-
ной техники последних лет практи-
чески повторяет индексы цен произ-
водителей в силу зависимости расхо-
дов предприятий от стоимости энер-
гоносителей, сырья и труда. В рамках 
принятой стратегии развития хол-
динг «Вертолеты России» осуществ-
ляет мероприятия по оптимизации 
и повышению эффективности систе-
мы техобслуживания, сокращению 
издержек хранения и доставки за-
пасных частей и агрегатов заказчи-
ку. Постоянно проводятся ценовые 
переговоры со сторонними постав-
щиками запасных частей, а также 
предлагаются новые методы плани-
рования, позволяющие эксплуатан-
там рассчитывать и гарантированно 
контролировать затраты на эти цели.

Для новой вертолетной техники 
разрабатываются технологии и фор-
мы технического обслуживания, по-
зволяющие существенно снизить за-
траты на дальнейшее обслуживание 
и длительность нахождения верто-
лета в ремонте, уменьшить объем и 
расширить периодичность сервис-
ных работ. При комплексном под-
ходе к данному вопросу имеется ре-
альная возможность остановить, а 
по ряду номенклатуры запасных ча-
стей снизить отпускные цены для 
эксплуатантов.

Беседовал  
Алексей Екимовский

«Основной акцент делается  
на комплексный подход к обслуживанию»
Новая стратегия послепродажного обслужива-
ния вертолетной техники, принятая в холдинге 
«Вертолеты России», предполагает создание 
полноценного сервисного оператора на базе  
АО «Вертолетная сервисная компания» (ВСК). 
Цена его услуг будет впервые привязана к стои-
мости летного часа вертолета, рассказал управ-
ляющий директор компании Иван Серов.

— мировая практика —

Компетенциями по строительству тяжелых транс
портных вертолетов сегодня обладают лишь две 
страны в мире — Россия и США. Однако в последние 
годы интерес к ним проявляет Китай, где авиапром 
пока не обладает такими технологиями, но в бли
жайшие годы может получить их, реализуя совме
стный с Россией проект AHL (Advanced Heavy Lift).

Монополию России и США на создание собственных тя-
желых транспортных вертолетов в ближайшее время мо-
жет поколебать Китай. Правда, не без помощи российских 
технологий. Поднебесная заинтересована в создании пер-
спективного вертолета AHL, который будет обладать грузо-
подъемностью 15 тонн и преодолевать расстояние 630 км 
со скоростью до 300 км/ч. Технические характеристики 
AHL позволяют ему конкурировать с российским супертя-
желовесом Ми-26Т и американским Sikorsky CH-53.

Рамочное соглашение между «Вертолетами России» 
и китайской авиастроительной корпорацией AVIC о со-
трудничестве по созданию вертолета AHL заключено в 
мае 2015 года. Генеральный контракт участники проек-
та собирались подписать в том же году, но переговоры за-
тянулись, заключение контракта неоднократно перено-
силось. Как сообщил минувшей осенью глава холдинга 
«Вертолеты России» Андрей Богинский, все технические 
вопросы к тому времени уже были согласованы, но «оста-
вались вопросы финансового и организационного харак-
тера». Сейчас программа находится на этапе финальных 
согласований между двумя странами, а сам контракт мо-
гут подписать в текущем году.

Головным разработчиком и производителем вертолета 
будет Китай, а Россию привлекут как субподрядчика для 
разработки отдельных элементов конструкции, в частно-
сти главного редуктора, рулевого винта и трансмиссион-
ной системы. Реальное проектирование узлов и вертоле-
тов в целом пока не началось, и до полета первого про-
тотипа еще далеко, отмечает независимый военный экс-
перт Антон Лавров. По его оценкам, минимальный срок 
после официального старта разработки — пять-семь лет, а 
до серийных поставок пройдет не менее десяти лет.

«Главная проблема — двигатель. Переход на вариант с 
не существующим пока российским двигателем ПД-12В 
еще удлинит разработку и постановку в серию вертоле-
та»,— считает господин Лавров. Альтернативный вариант 
силовой установки для первого тяжелого китайского вер-
толета — новая разработка украинского моторостроитель-
ного завода «Мотор Сич» на основе двигателя Д-136. В ноя-

бре прошлого года совместно с китайской корпорацией 
Skyrizon Aviation украинская компания анонсировала воз-
можность строительства в Китае завода по производству 
авиационных двигателей в 2020 году. Объем инвестиций 
в создание серийного производства мощностью до 1 тыс. 
двигателей в год оценивается на уровне 20 млрд юаней.

Проблему первоначального спроса на тяжелые верто-
леты китайского производства, вероятнее всего, будут ре-
шать военные. «Китай не только источник финансиро-
вания, но и крупнейший рынок для нового вертолета. В 
условиях нынешних санкций это особенно важно, так 
как без перспектив сбыта и начинать его проектировать 
не имеет смысла. Основными покупателями предполага-
ются военные и другие государственные структуры Китая 
и России»,— полагает Антон Лавров.

Для Китая участие в таком проекте — возможность по-
лучить ключевые технологии для создания собственных 
машин тяжелого класса в будущем — без помощи России 

это заняло бы намного больше времени и потребовало 
больше денег и ресурсов. А для нашей страны это един-
ственная возможность создания новой тяжелой военно-
транспортной машины, отмечают отраслевые эксперты.

Разработчики AHL и сами признают, что новый тяже-
лый вертолет предназначен в первую очередь для вну-
треннего китайского рынка, но не исключают, что в даль-
нейшем его будут экспортировать странам—потребите-
лям китайской авиационной техники. Как заявил в марте 
У Симин, главный конструктор Китайского вертолетно-
го института научных исследований и разработок (China 
Helicopter Research and Development Institute), сертифи-
кация этого 40-тонного вертолета может закончится ори-
ентировочно к 2032 году. В будущем планируется про-
извести около 200 машин, заявил он, добавив, что нако-
пленного в Китае опыта в сфере разработок трансмиссии 
недостаточно, а сотрудничество с Россией позволит «за-
имствовать достоинства и восполнить недостатки» китай-
ского авиапрома.

Дмитрий Шапкин

Тяжелый вертолет с китайским акцентом
авиастроение

Р У Б Л Ь  В Ы С О Т Ы

Расходная часть бюджета авиасалона МАКС в 2019 увеличи-
лась на 2% по сравнению с мероприятием двухлетней давно-
сти, но  цены на входные билеты не поднялись. «МАКС — это 
не только привлечение участников и партнеров, это постоянное 
развитие и поддер жание в должном состоянии инфраструктуры. 
Мы столкнулись с ростом коммунальных затрат, увеличением 
из держек по другим статьям расходов. Проведенная оптимизация 
позволила удержать бюджет на уровне 2017 года»,— рассказал „Ъ“ 
исполнительный директор авиасалона в Жуковском Александр 
Левин. По его словам, в выигрыше оказались гости выставки: бла-
годаря строгому контролю затрат организаторы смогли предложить 
билеты в предварительной продаже по ценам позапрошлого года.

Стоимость разовых входных билетов в дни массового посе-
щения зависит от категории билета, выбранного дня посещения 
и даты приобретения. Например, билеты на пятницу, 30 августа, 
и воскресенье, 1 сентября, стоят по 800 руб. в предварительной 
продаже и по 1 тыс. руб., если купить после 25 августа. Цены 
на билеты на субботу, 31 августа, стартуют с отметки 900 руб., 
и эта цена была пересмотрена 1 августа (до того билеты на суб -

боту стоили те же 800 руб.). Рост цен связан с ажиотажным спро-
сом на субботу, хотя ранее в предварительной продаже билеты 
на эти дни действительно стоили от 700 руб., то есть по ценам 
2017 года. Можно выбрать билет, который действует в любой 
из дней с пятницы по воскресенье, но он стоит 1100 руб.

Предусмотрены и льготные билеты по 500 руб., их можно 
приобрести непосредственно около выставочного комплекса 
при предъявлении документов, подтверждающих право на льготы. 
Для деловых посетителей разовый билет стоит 2800 руб. в пред-
варительной продаже и 3000 руб. с 26 августа.

Несмотря на слухи о переносе МАКСа на территорию парка 
«Патриот», и в этот раз, и в следующий через два года авиасалон 
будет проходить в Жуковском. От железнодорожной платформы 
Отдых до выставочного комплекса курсируют бесплатные автобу-
сы. С пятницы по воскресенье бесплатные автобусы для посети-
телей будут ходить и от платформы 42-й километр.

На автомобиле можно доехать до выставочного комплекса 
при наличии автопропуска (стоимость от 2500 руб., разовый 
талон), без которого въезд в Жуковский будет ограничен, но права 
прохода на выставку он не дает. Для тех, кто решит отправиться на 
МАКС на автомобиле, с пятницы по воскресенье будет действовать 
перехватывающая парковка на недействующем аэродроме Быко-
во, откуда будет курсировать бесплатный шаттл до выставочного 
комплекса. Всего около аэродрома будет создано около 20 тыс. 
парковочных мест, в том числе 12 тыс.— на аэродроме Быково.

Добраться до МАКСа можно будет и по воздуху. Впервые 
в истории авиасалона в период проведения мероприятия будет 
организовано вертолетное сообщение между хелипарком «Под-
ушкино» и выставочным комплексом. Стоимость билета стартует 
от 22 тыс. руб.

Анна Героева

Китайско-российский тяжелый вертолет  
составит конкуренцию американскому Sikorsky CH-53
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