
На статической стоянке JetExpo-

2007 представлен самый новый

представитель семейства Cessna

Citation — Citation Mustang. Это

первый самолет очень легкого

класса (Very Light Jet, VLJ), по-

лучивший сертификаты типа и в

США, и в Европе. По нормам

EASA Mustang был сертифици-

рован в мае этого года, и на сего-

дня заказчикам уже поставлено

24 самолета. Всего компания

Cessna Aircraft собрала более 350

заказов на новую модель, треть

из них — из Европы. 

Успех 6-местного Citation Mu-

stang связан с удачно найденным

соотношением цены и качества:

при дальности 2300 км и крей-

серской скорости 630 км/ч его

стоимость не превышает 2,3 млн

долл. Это соотношение обуслов-

лено главным образом установ-

кой двух двигателей Pratt &

Whitney PW615F совокупной тя-

гой 1,3 т, для которых Cessna

стала стартовым заказчиком. По

словам Геннадия Приходько,

менеджера Cessna Citation по

продажам в России, «если на За-

паде сначала покупали малень-

кие самолеты и лишь со време-

нем переключились на джеты

более тяжелого класса, то в Рос-

сии все наоборот. Для нашей

страны это самолет будущего».

Елизавета Казачкова

Российская
премьера
Citation
Mustang

В августе российское прави-

тельство снизило с 20 до 10%

таможенную пошлину на ввоз

воздушных судов иностранного

производства вместимостью до

19 кресел и массой пустого сна-

ряженного самолета не более

20 т. С учетом 18%-ного НДС

суммарный платеж теперь со-

ставит 29,8% вместо 41,6%, то

есть процедура ввоза воздуш-

ного судна становится дешевле. 

«Едва ли эта мера сразу же

приведет к всплеску покупок

бизнес-джетов и их базирова-

нию в России, — говорит парт-

нер компании Debevoise &

Plimpton Алан Карташкин. —

Oчередь на самолеты выстрои-

лась на 2–3 года, на некоторые

наиболее интересные модели

заказы принимаются на 2011 г.

В такой ситуации заказчики,

принимающее столь долго-

срочное решение, либо рассчи-

тывают, что к тому времени

пошлина будет совсем отмене-

на, либо для них этот фактор

вообще не является критич-

ным». Тем не менее, считает

г-н Карташкин, принятая мера

— шаг в правильном направле-

нии, особенно с учетом надеж-

ды на то, что через 9 месяцев,

летом 2008 г., пошлина будет

полностью отменена (россий-

ское законодательство допус-

кает разовое снижение пошлин

не более чем на 50% от устано-

вленного объема).

Даже нынешнее снижение

пошлины может повлиять на

схемы ввоза. В прежних услови-

ях внесение самолета в свиде-

тельство российского эксплуа-

танта было настолько экономи-

чески невыгодным, что сейчас,

по оценкам, около 95% ВС,

собственниками которых явля-

ются российские фирмы и ча-

стные лица, зарегистрированы

за рубежом и эксплуатируются

иностранными операторами.

Такой подход приводит к из-

вестным операционным из-

держкам, поскольку для пере-

возки, скажем, в Европу прихо-

дится выполнять перегоночный

рейс, а перевозки иностранным

оператором внутри России во-

обще формально невозможны.

Ожидаемое обнуление по-

шлины позволит не только из-

менить схему ввоза, но и раз-

вить некоторые новые сегмен-

ты деловых перевозок, о кото-

рых в России пока только гово-

рят. Например, по словам Ала-

на Карташкина, уже сейчас об-

суждаются проекты организа-

ции регулярных перевозок пре-

миум-класса, однако их реали-

зации препятствует отсутствие

достаточного парка деловых са-

молетов, базирующихся в Рос-

сии и официально допущенных

к внутренним перевозкам. Име-

ющиеся сейчас корпоративные

или частные бизнес-джеты не-

возможно задействовать в регу-

лярных перевозках, поскольку

эти ВС приходится непредска-

зуемым образом отвлекать для

выполнения полетов в интере-

сах их владельцев.

Алексей Синицкий

This year’s JetExpo Moscow business aviation exhibi-

tion is twice the size of the 2006 event, with an exhi-

bition area expanded to 8,200 sq m compared to 4,200

sq m just a year ago. There are 15 aircraft on static dis-

play and all the leading business aircraft manufactur-

ers are present, in one way or another. Russian man-

ufacturers, who also have a claim to stake in the busi-

ness aircraft market, are not so obvious at the show.

According to the JetExpo-2007 organizers, busi-

ness aviation is now the most dynamic segment of

Russia’s air transport scene. Increasingly, Euro-

pean business aviation companies are turning their

attention to Russia and the CIS countries. Every

day business terminals at Moscow airports handle

about 100 flights — a much higher rate that the

overall European average. JetExpo-2007 is the

place for manufacturers, service providers and

clients of all kinds come together and understand

all shades of Russia’s business aviation scene.

Polina Zvereva

Пошлины начали снижаться

JetExpo-2007: Twice as Nice
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На статической стоянке JetExpo-2007 во

Внуково-3 посетители выставки могут

увидеть самый маленький и молодой из

корпоративных самолетов Airbus — A318

Elite. Представленная машина, эксплуа-

тантом которой является швейцарский

VIP-перевозчик Comlux, является пер-

вым самолетом этой модификации, раз-

работанной на основе одноименной пас-

сажирской версии. 

Самолет, который Comlux получил

только в мае этого года, предназначен

для перевозки 18 пасс. Дальность A318

составляет 7400 км, а это означает, что

на нем можно совершать беспосадочные

трансатлантические перелеты, напри-

мер, из Лондона в Нью-Йорк. Несмотря

на то что этот самолет самый маленький

среди всего семейства ACJ, он обеспечи-

вает высокий уровень комфорта. Произ-

водитель предлагает два варианта компо-

новки пассажирского салона. Помимо

представленного на JetExpo-2007 вари-

анта Elite клиенты могут выбрать вари-

ант Elite+ на 14 пасс. с увеличенной вме-

стимостью отсеков для ручной клади.

С момента запуска программы в 2005 г.

Airbus уже получил 22 твердых заказа на

этот самолет.

Максим Пядушкин

Первый A318 Elite

Выставка JetExpo в этом

году по площади почти в

два раза больше прошло-

годней экспозиции —

8200 м2 вместо 4200 м2. На

статической стоянке де-

монстрируется 15 самоле-

тов. Так или иначе на вы-

ставке представлены все

мировые производители

самолетов бизнес-авиа-

ции. Однако российских

производителей, которые

также пытаются претен-

довать на свою долю это-

го рынка, на выставке в

этом году нет. 

По мнению организа-

торов выставки, деловая

авиация в России сегодня

— наиболее динамично

развивающийся вид авиа-

бизнеса. В настоящее вре-

мя происходит переориен-

тация деятельности части

европейских участников

рынка бизнес-авиации на

Россию и страны СНГ.

Ежедневно бизнес-терми-

налы московских аэропор-

тов обслуживают около 100

рейсов, что уже заметно

превышает среднеевропей-

ские аналогичные показа-

тели. При этом развитие

данного сектора, происхо-

дящее в целом по законам

мирового рынка, имеет

свою национальную спе-

цифику. Выставка JetExpo

позволит понять и оценить

производителям и их кли-

ентам все нюансы россий-

ской бизнес-авиации.     

Полина Зверева

JetExpo выросла в два раза

Американская вертолетостроительная

фирма Bell Helicopters назвала эксклю-

зивного представителя в России; им ста-

ла компания Jet Transfer. По словам Сер-

гея Филатова, директора Jet Transfer по

продажам, на сегодня сертифицированы

четыре модели Bell, наиболее востребо-

ванные на российском рынке, и иници-

ирован процесс сертификации еще двух

моделей, в том числе и Bell 412ED пас-

сажировместимостью от 7 до 13 мест

(взлетный вес 5,4 т). В планах компании

— создать в России сервисную станцию.

Как заявил Александр Евдокимов,

генеральный директор компании Jet

Transfer, потенциальная емкость рынка

вертолетов данного класса в России

очень велика и если в ближайшее время

будут сняты законодательные и проце-

дурные барьеры, то только в Москве мо-

жет появиться около 15 эксплуатантов, в

парке которых рядом с бизнес-джетами

будут стоять вертолеты. На сегодня в

России летают 10 вертолетов Bell; к кон-

цу года будет поставлено еще 5 машин.

Елизавета Казачкова

Bell сертифицируются в России
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Bell 412ED может быть интересен для
российской нефтегазовой отрасли
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Оснащением салона
первого A318 Elite

занималась
Lufthansa Technik
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Компания Bombardier Aerospace представ-

ляет на выставке JetExpo-2007 реактивные

самолеты Challenger 605 и Challenger 850

(относятся к категории Widebody) и Bom-

bardier Global 5000 (категория Super Large).

Показ Challenger 605 можно считать

фактически российской премьерой — экс-

плуатация этого типа началась только в

январе 2007 г. Машина оснащена совре-

менным комплексом радиоэлектронного

оборудования Pro Line 21 фирмы Rockwell

Collins и новейшей внутрикабинной элек-

тронной системой, построенной по техно-

логии Ethernet. Самолет получил наиболее

просторный салон среди всех доступных

сегодня бизнес-джетов категории Large, в

котором пассажиры свободно могут пере-

мещаться в полный рост. Challenger 605

способен выполнять беспосадочные поле-

ты из Москвы в Пекин с 5 пассажирами

на борту в условиях высокого комфорта.

Challenger 850 унаследовал высокую

надежность регионального пассажирского

самолета CRJ200, получив при этом ком-

фортабельный салон, оснащенный самым

современным оборудованием. Дальность

полета до 5636 км, что позволяет ему вы-

полнять трансконтинентальные рейсы.

Высокоскоростной самолет Global

5000 может летать без посадки из Москвы

в Нью-Йорк с 8 пассажирами на борту.

Самолет в стандартной комплектации ос-

нащен самой современной высокоскоро-

стной линией передачи данных по Интер-

нету и непревзойденным набором развле-

кательных программ для пассажиров. Ка-

бина пилотов обеспечивает наибольший

обзор для любого самолета бизнес-класса;

для удобства пилотов и повышения уров-

ня безопасности предусмотрена также си-

стема индикации на лобовом стекле.

Алексей Синицкий

Самолеты Ту-134 в VIP-компоновке

продолжают оставаться востребованны-

ми на российском рынке услуг деловой

авиации. Однако в связи со старением

парка, низкой топливной эффективно-

стью двигателей и ограничением на по-

леты этого типа в Европу российские

операторы ищут замену лайнеру.

Впервые в августе на салоне МАКС-

2007 ОАО «Туполев» представил вари-

ант VIP-компоновки салона нового сре-

днемагистрального самолета Ту-204-

300. По словам директора по общим во-

просам ОАО «Туполев» Александра За-

тучного, потенциальный спрос на но-

вые самолеты «Туполева» в компоновке

представительского класса велик: благо-

даря вместительности салона и дально-

сти до 9000 км он займет в парке рос-

сийских операторов бизнес-джетов ни-

шу, освобождаемую Ту-134. Помимо са-

лона по заказу клиента Ту-204VIP мо-

жет оснащаться модернизированным

комплексом авионики и дополнитель-

ным оборудованием. Переоборудование

семейства Ту-204/214 осуществляется

всеми заводами, которые занимаются

производством этих самолетов. Сейчас

на казанском КАПО строятся несколько

Ту-204-300 в VIP-варианте по заказу ад-

министрации президента. 

Елизавета Казачкова

Большие и быстрые

Замена для Ту-134

Разработчики предлагают VIP-вариант новой
модификации Ту-204-100 на 200 пассажиров,
которая будет иметь удлиненный фюзеляж и
новые двигатели
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На Challenger 605 можно
без посадки долететь
из Москвы до Пекина

Next year a business aviation terminal will

open in Sheremetyevo airport, says

Mikhail Semenov, general director of Avia

Group — the initiator and executor of the

project. Avia Group, whose founders in-

clude Sheremetyevo International Airport

itself, is now constructing parking spaces

and handling infrastructure for the busi-

ness aviation expansion.

A hangar for 12 Falcon-sized aircraft

or four BBJ- or ACJ-class jets will open

this September. In December 2007,

Dassault maintenance station will begin

operations, servicing Falcon 900 and

Falcon 2000 aircraft. According to

Mikhail Semenov, Avia Group intends to

receive its own Dassault licenses.

However, the authorization process may

take up to two years and so during that

time work will be performed in partner-

ship with Finland’s Air Fix company, an

operator of Falcon aircraft and a

Dassault-certified MRO center.

Elizaveta Kazachkova

Next year Moscow Sheremetyevo airport will
open its own business aviation terminal

Sheremetyevo
Business Terminal
for 2008
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Bombardier в конце июля

передал в коммерческую

эксплуатацию первый са-

молет сегмента деловой

авиации Learjet 60XR; экс-

плуатантом стала компа-

ния Cloud Nine Aviation из

Лос-Анджелеса. Ката-

ложная цена машины в

типовой комплектации —

около 13,3 млн долл.

Лайнер спроектирован на

основе появившейся в

начале 90-х гг. модели

Learjet 60 — самого круп-

ного самолета семейства,

обладающего межконти-

нентальной дальностью

полета. Новый вариант

самолета сертифициро-

ван для полетов на увели-

ченной высоте 15545 м,

что может позволить со-

кратить время полета бла-

годаря использованию бо-

лее благоприятных напра-

влений ветра, меньшей за-

груженности трасс и

меньшей турбулентности

воздуха. Крейсерская ско-

рость Learjet 60XR —

863 км/ч. По сравнению с

другими машинами Bom-

bardier, например сериями

Challenger и Global, се-

мейство Learjet известно в

России гораздо меньше.

По словам генерального

представителя Bombardier

в России Сергея Ермолае-

ва, в ближайшее время

компания будет работать

над продвижением данно-

го типа на российском

рынке деловой авиации. 

Полина Зверева

В августе, на авиасалоне

МАКС-2007 МВЗ им. М. Л.

Миля представил макет фю-

зеляжа двенадцатиместного

вертолета Ми-54 в варианте

с VIP-салоном, разработан-

ным компанией «Аэротак-

си». По мнению Дениса

Мантурова, генерального

директора компании «Обо-

ронпром», под эгидой кото-

рой создается холдинг «Вер-

толеты России», Ми-54 яв-

ляется одной из наиболее

перспективных новых моде-

лей российских вертолетов

и работа над программой

будет продолжена. «Через

пять лет, когда мы запустим

вертолет в серию, на рынке

в этом сегменте (взлетный

вес 4,5 т. — Прим. ред.) оста-

нутся только Eurocopter

AS365 и EC155, а это отно-

сительно старые модели», —

сказал он.

При этом Мантуров от-

метил, что рассматриваются

варианты как самостоятель-

ной доводки вертолета, так

и с привлечением зарубеж-

ных партнеров. В первую

очередь это относится к си-

ловой установке. «В России

не производится двигатель

для данного класса машин,

— рассказал Мантуров, —

поэтому параллельно с ОКР

по вертолету будет разраба-

тываться, испытываться и

запускаться в серию двига-

тель ВК-800. Это идеальный

вариант». Региональный ди-

ректор по развитию бизнеса

французской двигателестро-

ительной компании Turbo-

meca Валерий Кроль под-

твердил, что переговоры о

сотрудничестве с Оборон-

промом ведутся, однако

ранняя стадия проработки

проекта не позволяет рас-

крывать детали.

Главным приоритетом

разработчиков Ми-54 являет-

ся безопасность летной экс-

плуатации, чему служит ряд

инновационных конструктив-

ных решений: стеклопласти-

ковые лопасти несущего и ру-

левого винтов с противообле-

денительной системой; усо-

вершенствованная аэродина-

мическая компоновка втулки

несущего и рулевого винтов,

не требующих смазки; топ-

ливная система, обеспечива-

ющая герметичность при ава-

рийной посадке; дополни-

тельные энергопоглощающие

камеры амортстоек шасси;

энергопоглощающие кресла

экипажа и пассажиров.

Елизавета Казачкова

During August’s MAKS-2007

Moscow air show, the Mil

Helicopter Plant presented a

fuselage mock-up for its 12-

seat Mi-54 helicopter fitted

with a new VIP cabin, designed

by Aerotaxi. 

Denis Manturov, general di-

rector of Oboronprom [the um-

brella organization for Russia’s

helicopter-buld-

ing industry], says

the Mi-54 is one

of the brighest

prospects among

Russia’s future

helicopter pro-

grams and work

on it continues. 

«In five years,

when series pro-

duction begins,

only the Eurocopter AS365

and EC155 will remain in this

market segment [4.5 tonne

take-off weight], but these are

relatively old designs» he com-

mented.

According to Manturov Mil

is prepared to complete the Mi-

54 program either by itself or in

co-operation with foreign part-

ners. One vital issue still to be

resolved is what engines will

drive the helicopter. «There is

no powerplant for a helicopter

in this class currently in produc-

tion in Russia» says Manturov.

«Because of that, alongside the

aircraft development work

Klimov’s VK-800 turboshaft

will be developed, tested and

put to series production. It is

the perfect option.»

Valery Krol, Turbomeca’s

regional business development

director, has confirmed that the

French engine builder is also in

negotiations with Oboronprom

— however, no details have

been disclosed at this early stage

of the dicussions.

A priority for the Mi-54’s

developers is delivering im-

proved flight safety through a

number of design innovations.

These include: fiberglass main

and tail rotor blades with a

de-icing system; rotor heads

that do not require lubrica-

tion; a crash-proof fuel sys-

tem; an energy-absorbing lan-

ding gear and energy-absorb-

ing seats for the crew and pas-

sengers. 

Elizaveta Kazachkova

Новый
самолет
семейства
Learjet
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Ми-54 стал VIP

VIP Vision
for Mi-54

Заказчики смогут получить первые Ми-54
в VIP-варианте не ранее 2012 года

Customers are likely to receive first Mi-54s
with VIP cabin no sooner than in 2012
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Деловые самолеты канадской компании
Bombardier Aerospace традиционно пользу-
ются популярностью у российских заказ-
чиков. О месте компании на рынке дело-
вой авиации России и особенностях рабо-
ты с российскими клиентами «Обозрению
JetExpo-2007» рассказал региональный ди-
ректор Bombardier по продажам бизнес-
джетов Кристоф Дегумуа.

— Российский рынок деловой авиации
быстро растет. Сколько бизнес-джетов
Bombardier уже эксплуатируется россий-
скими операторами, и кто является наи-
более типичным заказчиком Ваших само-
летов в России?

— Bombardier уже долгое время ра-

ботает в России и странах СНГ и зани-

мает ведущие позиции на рынке этого

региона с инновационными деловыми

самолетами семейств Learjet, Challenger

и Global. Bombardier является лидером в

сегментах самолетов большой размер-

ности и сверхбольшой дальности. В

классе большой размерности 89% этого

регионального рынка принадлежит се-

мейству Challenger 600. Bombardier так-

же занимает первое место в классе

сверхбольшой дальности — в России и

СНГ эксплуатируется восемь Global

Express, что составляет 65,2% всего пар-

ка самолетов этого класса.

Спрос на деловые самолеты в России

продолжает быстро расти. По состоянию

на сегодняшний день в 2007 г. Bom-

bardier заключил контракты на поставку

30 машин для заказчиков в России и

странах СНГ. 

У нас есть самые разные заказчики —

от частных лиц до больших корпораций.

Они имеют представление о нашем биз-

несе и хорошо разбираются в деловых са-

молетах. Они знают, что Bombardier про-

изводит надежные бизнес-джеты с хоро-

шими характеристиками и поэтому наши

машины так хорошо здесь продаются.

— Насколько известно, российские за-
казчики отдают предпочтение широкофю-
зеляжными деловым самолетам и моделям
со сверхбольшой дальностью. Есть у
Bombardier специальная маркетинговая
стратегия для России?

— До сих пор из-за повышенного

спроса на дальние перевозки и боль-

шие комфортабельные салоны огром-

ным успехом в России пользовались

наши самолеты семейства Challenger и

Global Express. Однако по мере роста

спроса на региональные перевозки по

Европе мы также видим растущий ин-

терес к нашему самолету меньшей раз-

мерности Learjet. Все зависит от того,

кто покупает самолет и как он плани-

рует его использовать.

Мы единственный производитель,

кто выпускает самолеты в восьми из де-

вяти сегментов рынка деловой авиации

— от легкого Learjet 40XR до сверхдаль-

него Global Express XRS, включая пере-

оборудованные пассажирские самолеты,

такие как Challenger 850.

— Учитывая возросший спрос на дело-
вые самолеты во всем мире, как долго за-
казчикам Bombardier приходится ожидать
поставки своего самолета?

— Сейчас у нас очень большой порт-

фель заказов на все модели Learjet,

Challenger и Global. Количество заказов

продолжает быстро увеличиваться, что

отражает общий рост рынка деловой

авиации.

По состоянию на 31 июля портфель

твердых заказов Bombardier Aerospace на

региональные и деловые самолеты со-

ставил 18,2 млрд долл., увеличившись за

пять месяцев на 38%. За первую полови-

ну этого финансового года (который за-

канчивается 31 января 2008 г.) общее ко-

личество заказов на деловые самолеты

Bombardier составило 186 машин по

сравнению со 100 заказанными самоле-

тами за аналогичный период прошлого

года. 

У каждой из наших моделей свой пе-

риод поставки. В настоящее время эти

сроки приблизительно следующие: для

самолетов Learjet — конец 2008 г., для

Challenger — конец 2010 г., для семейст-

ва Global — конец 2011 г.

— Занимается ли Ваша компания от-
делкой самолета под требования заказчи-
ка или делегирует это сторонним исполни-
телям? Есть ли у российских заказчиков
специальные предпочтения к дизайну са-
лонов?

Bombardier предлагает собственную

отделку самолета для всех моделей Lear-

jet и Global, а также для моделей Chal-

lenger 300 и Challenger 650. Отделкой са-

молетов Challenger 850 занимаются аме-

риканская компания Midcoast Aviation и

немецкая Lufthansa Technik. Bombardier

также предлагает заказчикам самолетов

Challenger 605 и Global возможность

провести отделку самолета в одном из

авторизованных центров.

Российские заказчики очень требова-

тельны к выбору вариантов отделки са-

молета. Могу сказать, что самолеты с са-

мыми красивыми салонами были поста-

влены российским операторам.

— Как Bombardier обеспечивает после-
продажное техническое обслуживание сво-
их самолетов в России? Планируете ли Вы
открыть центр ТОиР самостоятельно или в
сотрудничестве с российским партнером?

— У компании есть сервисный пред-

ставитель в Москве, который доступен

24 часа семь дней в неделю. Он работает

напрямую с заказчиками и сетью обслу-

живания Bombardier по решению всех

технических проблем. Продолжается

подготовка к открытию линейной базы

обслуживания в России, которая будет

осуществлять сервисное и выездное об-

служивание растущего парка деловых

самолетов Bombardier.

Беседовал Максим Пядушкин

От первого лица
«Российские заказчики имеют представление о нашем
бизнесе и хорошо разбираются в деловых самолетах»

Кристоф
ДЕГУМУА
Директор
по продажам
бизнес-самолетов
Bombardier в России
и странах СНГ
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Расширяя сферу своей дея-

тельности в России, компания

Lufthansa Technik (LHT) объя-

вила в августе об открытии

здесь дочерней компании, ко-

торая будет называться Luft-

hansa Technik Vostok. Новая

компания расположится в аэ-

ропорту Домодедово; она зай-

мется сервисным обслужива-

нием, поставками и организа-

цией склада запчастей.

Формирование дочерней

компании пройдет в два эта-

па. База сервисного обслужи-

вания и склад для расходных

материалов должны быть со-

зданы к концу 2007 г., а пол-

ный склад запчастей для по-

пулярных в России типов за-

падных воздушных судов бу-

дет доступен для российских

клиентов LHT к концу следу-

ющего года. Предполагается,

что штат сотрудников Luft-

hansa Technik Vostok составит

50 чел.

На первом этапе коллек-

тив из четырех человек будет

работать с клиентами по об-

служиванию авиационных

компонентов и поставке рас-

ходных материалов. В резуль-

тате клиенты смогут обра-

щаться с компетентными

русскоговорящими специа-

листами, находящимися в

том же часовом поясе. Кроме

того, с момента открытия но-

вой компании заказчики сра-

зу смогут пользоваться но-

вым складом необходимых

расходных материалов. На

складе будет находиться бо-

лее 1500 растаможенных из-

делий для самолетов A310,

семейства A320, Boeing 737,

757 и 767.

На втором этапе, до кон-

ца 2008 г., будет создан пол-

ный склад компонентов.

Клиенты компании получат

возможность получать широ-

кий спектр оборачиваемых

запчастей — от блоков сис-

тем управления полетом до

кофе-машин.

Роберт Хьюсон

Улан-Удэнский авиационный завод

(УУАЗ) передал ОАО «Альфа-Банк» вер-

толет Ми-171 в VIP-варианте, рассчи-

танный на 14 пасс. Салон вертолета ос-

нащен буфетно-кухонным блоком, гар-

деробом, багажным отсеком и туалетом.

В полете пассажиры могут воспользо-

ваться спутниковым телефоном и систе-

мой мультимедийных развлечений.

Однако вертолет отличается не толь-

ко повышенной комфортностью и экс-

клюзивным дизайном салона. За счет

увеличения емкости основных топлив-

ных баков расчетная дальность полета

достигла 750 км. Особое внимание уде-

лено повышению безопасности летной

эксплуатации. Пилотажно-навигацион-

ное оборудование включает метеолока-

тор RDR2000, навигационную систему

GPS, комплекс VOR/ILS, ответчик, даль-

номер, кодирующий футомер. Вспомо-

гательная силовая установка SAFIR

обеспечивает запуск двига-

телей на высотах до 6000 м. 

По словам представите-

ля УУАЗ, предприятие уже

поставило около 30 Ми-171

в VIP-компоновке; боль-

шая часть заказов уходит на

экспорт. Растет и количест-

во российских заказчиков

— в основном это крупные

корпорации; конкретные

компании не называются.

Комплектация каждого та-

кого вертолета формирует-

ся по индивидуальному заказу, на пере-

оборудование вертолета и отделку сало-

на уходит полтора-два месяца.

Елизавета Казачкова

В отделке Ми-171VIP
использованы натуральная кожа

и шпон редких пород дерева

Ми-171 VIP для банкиров

Lufthansa Technik открывает
подразделение в России

Lufthansa Technik is expanding its

base of operations in Russia, with

the establishment of a new Mos-

cow-based subsidiary, Lufthansa

Technik Vostok. Located at Do-

modedovo Airport, the new com-

pany will build up a customer ser-

vice base for component services

and a component pool in Moscow. 

The venture will proceed in

two phases. A customer service

base and stores facility for ex-

pendable materials should be in

place by the end of 2007. A com-

prehensive component pool for

popular western aircraft types

should then be available for

Lufthansa Technik’s Russian cus-

tomers by end of 2008. Lufthansa

Technik Vostok will create up to

50 new jobs in Russia. 

Initially a staff of four will

provide customer service over a

wide range of component main-

tenance and material sourcing is-

sues. Future customers will have

competent contact persons who

speak Russian and who work in

the same time zone. In addition,

customers will be able to access

the newly-built warehouse of

frequently needed expendables

right from the start of the new

company. 

Over 1,500 part numbers for

the Airbus A310, the A320 family

and the Boeing 737, 757 and 767

will be held there, duty paid.

Phase two, the establishment of a

complete component pool,

should be completed by the end

of 2008. Customers will then have

a wide range of rotable parts

available to them, from flight

computers to coffee machines.

Robert Hewson

New LHT Venture
Supports Russian
Customers
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Дочернее предприятие Lufthansa
Technik будет базироваться

в Домодедово

Lufthansa Technik will create 
a customer service base 

for component services and
a component pool

in Domodedovo airport
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Вы видите будущее. Будущее, в котором нет места тому, что называется обычный «региональный самолет». Поднимитесь на борт нового
самолета, который помог создать и будет определять сектор региональных турбореактивных суперсамолетов завтрашнего дня. Специально
созданное семейство самолетов «Сухого» Superjet 100 включает 75- и 95-местные модификации. Это самолет, созданный в XXI веке
и отвечающий требованиям XXI века. В нем воплотились самые современные технологии. Он имеет уменьшенный взлетный вес и дает
авиакомпаниям беспрецедентную надежность, более низкие расходы на эксплуатацию и техническое обслуживание. Он также на 10% более
эффективен по расходу топлива в сравнении со своими конкурентами. Он предоставляет авиакомпаниям возможность выбора оптимального
по дальности и вместимости летного парка. Он предоставляет пассажирам повышенный уровень комфорта за счет более широких кресел
и проходов, большего объема салона и увеличенной на 27% вместимости багажных полок. Семейство самолетов «Сухого» Superjet 100
продвигается на мировой рынок совместно с Alenia Aeronautica, создается в сотрудничестве с первоклассными авиапромышленными
компаниями Европы и Америки, а фирма Boeing выступает в качестве консультанта программы. Если у наших конкурентов еще не появился
комплекс неполноценности, то он обязательно появится после посещения нашего сайта www.sukhoi.superjet100.com
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В последние годы активизирова-

лись разработки турбовентиля-

торных двигателей нового поко-

ления для бизнес-джетов с

взлетным весом 10–20 т (класс

super-midsize). Расчетная тяга

двигателей этого класса состав-

ляет 4,5 т, или 10 тыс. фунтов, за

что их называют 10К (буква «К»

означает «тысяча»). За право за-

нять эту нишу конкурируют пять

ведущих мировых производите-

лей: General Electric, Rolls-

Royce, Snecma, Pratt & Whitney

Canada и Honeywell.  

Первое (оно же единственное

на сегодня) поколение силовых

установок для деловых реактив-

ных самолетов создавалось в 80-е гг. В

ближайшее десятилетие эти двигатели

неизбежно устареют, в первую очередь

морально. Основными требованиями к

новому двигателю являются на 7–15%

более высокая топливная эффектив-

ность, снижение уровня шума ниже гра-

ниц, установленных ICAO, снижение

эмиссии оксида углерода на 50%, повы-

шение надежности, упрощение и удеше-

вление процедур технического обслужи-

вания. Кроме того, условия рынка ста-

вят жесткие рамки по стоимости, кото-

рая не должна превышать 1,5 млн долл.

По оценке Snecma, в течение следую-

щих 30 лет потребность в двигателях

класса 10К составит не менее 11 тыс. еди-

ниц. Маркетологи Rolls-Royce рассчита-

ли, что за два десятка лет объем рынка

продаж и обслуживания двигателей 10К

превысит 20 млрд долл. При этом каж-

дый из пяти конкурентов рассчитывает

на половину рынка. И хотя пока

лишь компания Dassault провела

конкурс на силовую установку

для самолета SMS, нового пред-

ставителя семейства Falcon, при

наличии удачной концепции дви-

гателя новые разработки бизнес-

джетов не заставят себя ждать.

Так, диапазон номинальной тяги

двигателя Silvercrest, нового дети-

ща Snecma, составляет от 9500 до

12000 фунтов (4,3–5,4 т), а окон-

чательные показатели будут

скорректированы относительно

конкретного самолета.

В конкурсе Dassault принима-

ли участие все пять претенден-

тов. Победа досталась двигателю

RB-282-31 от Rolls-Royce. Однако даже

новичок в этом сегменте рынка, фирма

Snecma, не намерен сдаваться. Уже осе-

нью этого года французская компания

планирует  провести испытания внутрен-

него контура нового двигателя. Silvercrest

дополнит линейку коммерческих двига-

телей Snecma. По планам производителя

он может использоваться и на региональ-

ных 40–60-местных самолетах. 

Елизавета Казачкова

Новые двигатели для бизнес-джетов
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С двигателем Silvercrest
компания Snecma

рассчитывает занять не
менее половины будущего

рынка двигателей класса
10К, который оценивается

в 20 млрд долл.
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Заметный рост спроса на услуги деловой авиации наконец

спровоцировал адекватное развитие соответствующей ин-

фраструктуры. Если совсем недавно эксплуатанты бизнес-

джетов жаловались, что в больших аэропортах их обслужи-

вают «по остаточному принципу», то в этом году строи-

тельство FBO и терминалов бизнес-авиации принимает ха-

рактер всеобщей тенденции. В Шереметьево полным хо-

дом идет строительство ангаров и стоянок для бизнес-дже-

тов, Домодедово ведет переговоры со швейцарской компа-

нией Jet Aviation, владельцем одной из десяти крупнейших

сетей FBO в мире. Получил международный статус аэро-

порт Остафьево, принадлежащий Газпрому. Согласно пла-

нам развития этого аэропорта, в ближайшем будущем он

сможет принимать и обслуживать до 20 ВС в сутки.

Данная тенденция затронула не только столичные аэро-

порты. Весной этого года австрийская фирма Bannert Air

Business Aviation Services заявила о своих планах реализо-

вать инвестиционный проект по строительству терминалов

бизнес-авиации в аэропортах Краснодара, Адлера и Гелен-

джика. Австрийцы предполагают инвестировать в строи-

тельство до 6 млн евро. 

Иностранная компания участвует и в проекте первого

специализированного регионального аэродрома для нужд

деловой, региональной и малой авиации, который строит-

ся под Казанью. Президент Национальной ассоциации де-

ловой авиации России (НАДА) Владимир Лебедев сооб-

щил, что общая стоимость строительства аэродрома соста-

вит 125 млн евро. Основным инвестором выступит банк

Commerzbank AG, а осуществлять руководство строитель-

ством будет германская компания TUL International. Вла-

димир Лебедев также напомнил, что проект строительства

сети из десяти аэродромов деловой авиации был подан на

соискание финансирования из средств Инвестфонда РФ,

однако авторам инициативы было предложено рассматри-

вать каждый аэродром как отдельный бизнес-проект и ре-

ализовывать их по мере готовности. Между тем один из аэ-

родромов, вошедший в этот список, петербургская Ржевка,

уже прекратил свое существование.

Елизавета Казачкова

Компания Lufthansa Technik (LHT) уже стала одним из основ-

ных игроков на российском рынке гражданской авиатехники. В

портфеле компании заказы от 15 клиентов из России и стран

СНГ. По собственным оценкам LHT, она обслуживает от 60 до

70% всех западных гражданских авиалайнеров, эксплуатируе-

мых сегодня в России. Будучи мировым провайдером услуг по

ТОиР, Lufthansa Technik также занимается оборудованием само-

летов для деловых и корпоративных перевозок. Поэтому быстро

растущий сегмент частных и корпоративных перевозок в России

представляет большой интерес для LHT, которая продолжает

поставлять новые самолеты отечественным заказчикам. 

Luftnahsa Technik видит огромный спрос на российском

рынке корпоративных и VIP-самолетов. По словам старшего ви-

це-президента LHT по маркетингу и продажам Вальтера Хеерд-

та, этот спрос варьируется от «маленьких» самолетов (самым ма-

леньким самолетом, которым занимается LHT, является

Bombardier Challenger 850), семейств Airbus ACJ и Boeing BBJ до

самолетов A380 и Boeing 787. «В начале этого года мы сделали

самолет BBJ для российского заказчика, — рассказал он «Обоз-

рению JetExpo-2007», — другие поставки включают самолеты

BBJ, ACJ и Boeing 757».

Роберт Хьюсон

Бизнес-
терминалов
станет больше

Немецкий сервис

Уже скоро деловая авиация будет
чувствовать себя в российских

аэропортах более комфортно

Один из вариантов салона
BBJ, который Lufthansa
может предложить
российским заказчикам
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The Ulan-Ude Aircraft Plant (UUAZ) has delivered a 14-passenger

Mil Mi-171 helicopter in VIP configuration to Russia’s Alfa-Bank.

The cabin is equipped with a buffet and kitchen, a cloakroom, cargo

section and toilet. Passengers can take advantage of satellite communi-

cations and a multimedia entertainment system in flight. The modified

Mi-171 is notable not only for its higher comfort and exclusive interi-

or design. An increased main fuel tank capacity extends its potential

flight range to about 750 km. Special attention has been paid to im-

proved flight safety. Avionics include a Honeywell RDR2000 weather

radar, GPS and VOR/ILS/DME navigation systems, transponder plus

an altimeter with imperial units (calibrated in feet). A SAFIR auxiliary

power plant ensures reliable engine starts at altitudes of up to 6,000 m.

According to a UUAZ representative the company had already deliv-

ered about 30 Mi-171s in VIP configuration, largely to export cus-

tomers. The number of Russian customers, mostly corporations, is al-

so growing although specific users are not named. The final configura-

tion of each helicopter is tailored to individual requirements with refit-

ting and interior completion typically taking from six to eight weeks.

Elizaveta Kazachkova

Mi-171 VIP Modification Promoted
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В сентябре компания «Капитал Авиа Ин-

вест» завершила процедуры сертифика-

ции и внесения в свидетельство эксплуа-

танта самолета Ту-134Б-3 (RA-65727) и

открыла продажи на коммерческие чарте-

ры. «Капитал Авиа Инвест» приобрела в

собственность три машины Ту-134УБЛ

(учебный боевой самолет), две из которых

уже конвертированы в вариант Ту-134Б-3

с оформлением салона для деловой и кор-

поративной авиации. Компания рассмат-

ривает варианты как их продажи, так и

самостоятельного выполнения рейсов для

заказчиков. Идея о возможности переобо-

рудования данного типа самолета для пас-

сажирских  перевозок существует на рын-

ке не первый год. Однако раньше предпо-

лагалась конвертация в пассажирские

лайнеры для регулярных рейсов, а «Капи-

тал Авиа Инвест» решила начать работу с

деловых перевозок. В последние несколь-

ко лет этот сегмент активно расширяется

и поиск отечественных машин, пригод-

ных для конвертации (в основном Ту-134

и Як-42), становится все сложнее. 

Ту-134УБЛ считается самой свежей

модификацией данного типа — все ВС

были выпущены в Харькове в 80-е гг. По

данным «Капитал Авиа Инвест», 26 та-

ких машин, пригодных к переоборудова-

нию, сейчас находятся в госсобственно-

сти на балансе ВВС России в воинской

части Тамбова, еще четыре ВС — в соб-

ственности республики Ингушетия. По

словам коммерческого директора компа-

нии Николая Якубенко, по мере продви-

жения работ над третьим Ту-134УБЛ

«Капитал Авиа Инвест» будет рассматри-

вать возможности расширения парка за

счет находящихся на балансе военных

самолетов. Первые три машины приоб-

ретались на торгах РФФИ (стоимость ка-

ждой около 3 млн руб) — вероятно, что в

дальнейшем также будет использована

данная схема. 

Проект по переоборудованию машин

организован совместно с ОАО «Тупо-

лев» и при финансовой поддержке банка

«Московский капитал». «Работы выпол-

няются на Минском авиазаводе; это

единственное предприятие, обладающее

достаточными мощностями и опытом по

производству каркасных работ, связан-

ных с доработкой Ту-134УБЛ до типо-

вой конструкции Ту-134Б-3», — расска-

зывает Якубенко. Конвертация одной

машины занимает 9–12 месяцев; стои-

мость переоборудования не раскрывает-

ся, традиционно в деловой авиации на

ее величину влияют пожелания заказчи-

ка по оборудованию салона. 

Первые две машины Ту-134УБЛ кон-

вертировались в самолеты для деловых

перевозок по проектам «Капитал Авиа

Инвест». В компании считают, что тре-

тью машину могут сделать уже под за-

казчика. На МАКС-2007 готовый вари-

ант Ту-134Б-3 был показан потенциаль-

ным клиентам. По словам Николая Яку-

бенко, лайнером интересовались не

только российские клиенты, но также

представители компаний с Ближнего

Востока. 

Полина Зверева

В аэропорту Остафьево, принадлежащем ООО «Газпромавиа»,

начал работу центр сервисного обслуживания вертолетов

Eurocopter. В центре выполняется весь спектр ТОиР вертолетов

типов EC120, EC130, AS350 и AS355. Пока в парке «Газпром-

авиа» только один вертолет типа EC120B; вероятно, можно

ожидать расширения парка. Также в настоящее время идет под-

готовка к открытию сервисного центра двигателей Turbomeca. 

Хотя станции ТО будут обслуживать и сторонних эксплуа-

тантов (по информации ООО «Еврокоптер Восток», сегодня око-

ло 40 вертолетов Eurocopter эксплуатируется в России и 20 — в

странах СНГ), западные производители не принимают финансо-

вого участия в проектах. Региональный директор по развитию

бизнеса Turbomeca Валерий Кроль говорит: «Создание центра по

обслуживанию — это значительные инвестиции, для оправдания

которых должен существовать достаточный рынок. Во всем ми-

ре Turbomeca обслуживает более 70% своих двигателей. Решение

о создании станции ТО в стране может быть принято из страте-

гических соображений: наличие большого парка или хорошие

перспективы, необходимость обслуживания клиентов в конкрет-

ном регионе и т. д. К России мы пока присматриваемся. Когда

будет сформирован достаточный парк, мы примем решение, но

речь должна идти не менее чем о 100 вертолетах — правда, здесь

нет конкретных цифр, все зависит от условий эксплуатации, на-

лета, вида работ и проч. Все эти данные принимаются в расчет

при оценке экономической рентабельности инвестиций». 

По словам первого заместителя гендиректора «Газпромавиа»

Александра Кругова, срок окупаемости проекта — около 10 лет,

однако компания будет стараться выйти на рентабельность бы-

стрее, предлагая услуги сторонним операторам. Впрочем, он

рассматривает это не как самоцель, а как один из способов ком-

пенсировать эксплуатационные расходы предприятия.

Елизавета Казачкова

Центр ТОиР в Остафьево будет
обслуживать вертолеты EC120
(на фото), EC130, AS350 и AS355

Открыт центр ТОиР Eurocopter
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От УБЛ к бизнес-джету

Компания «Капитал Авиа Инвест» приобрела
три самолета Ту-134УБЛ, два из которых уже
конвертированы в деловой вариант Ту-134Б-3 Се
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Компания «Еврокоптер Восток», дочерняя
структура европейского производителя
Eurocopter, появилась в России полтора го-
да назад. Об особенностях работы на рос-
сийском рынке, который сейчас пережи-
вает небывалый спрос на винтокрылую
технику, рассказал «Обозрению JetExpo-
2007» генеральный директор компании
Жером Нулан.

— Ровно два года назад стало известно
о планах группы Eurocopter создать на ос-
нове своего московского представительст-
ва дочернюю структуру — компанию «Ев-
рокоптер Восток». Для чего это было сде-
лано и оправдали ли Вы надежды мате-
ринской компании? 

— После того объявления нам потре-

бовалось еще около полугода для завер-

шения всех формальностей, и весной

2006 г. новая структура начала полно-

ценно функционировать. Так на основе

небольшого представительства без права

коммерческой деятельности появилась

полноценная дочерняя структура —

компания «Еврокоптер Восток», которая

отвечает за продажи и послепродажное

сопровождение нашего парка в России

и странах СНГ. Сегодня в России и СНГ

эксплуатируется более 60 единиц нашей

техники и на этом рынке мы представле-

ны мощнее, чем кто-либо из других за-

падных производителей вертолетов. Мы

видим, что с каждым днем становится

все острее необходимость в вертолетах

легкого и среднего класса, которые се-

рийно не производятся в России; наш

московский отдел продаж принимает

два-три новых запроса в день. Но при

этом рынок все еще остается перспек-

тивным, до этапа заключения контракта

пока что доходит лишь небольшое число

обратившихся. Мы убеждены, что уже в

ближайшем будущем нас ждет значи-

тельный рост продаж в этом регионе, од-

нако чтобы приблизить этот момент,

нужно продолжать развивать этот ры-

нок, инвестировать в будущее. Такую

работу удобнее вести силами региональ-

ной дочерней структуры, сотрудники

которой прекрасно понимают специфи-

ку этого непростого рынка, понимают

трудности, с которыми сталкиваются на-

ши клиенты, и готовы адаптировать

предложение группы под потребности

каждого заказчика.

— Не могли бы Вы привести конкрет-
ные примеры? 

— Например, мы завершаем кампа-

нию по сертификацию нашей техники

— в начале августа получили сертифи-

кат типа на вертолет EC135. На сегодня

все наши вертолеты, которые летают в

России и СНГ, нами сертифицированы

в соответствии с требованиями страны

регистрации эксплуатанта. Другой при-

мер: в московском офисе на постоянной

основе дежурит один из опытнейших

инженеров по обслуживанию вертоле-

тов Eurocopter, который был команди-

рован материнской компанией, чтобы

быть в непосредственной близости от

заказчиков и иметь возможность немед-

ленно выехать к ним в случае необходи-

мости. Еще один пример — успешный

проект по созданию сервисного центра

в партнерстве с компанией «Газпром-

авиа». В настоящее время это центр сер-

тифицирован российскими авиацион-

ными властями и одобрен для обслужи-

вания вертолетов EC120 B Colibri. Кро-

ме того, мы начали работу над проектом

создания сервисного центра в Казахста-

не. Список примеров можно продол-

жить, однако большая часть решений,

которые мы предлагаем нашим заказчи-

кам, пока что остается коммерческой

тайной, но со временем вы обязательно

о них услышите.

— А какова общая ситуация на рынке
западных вертолетов в России, какие тен-
денции Вы отмечаете?

— Безусловная тенденция — это

мощный рост спроса. Еще полгода назад

рынок был гораздо спокойнее. Наши

продажи растут, но при этом нам все

равно не удается охватить всех потенци-

альных клиентов. Дело в том, что верто-

летный рынок глобален по своей приро-

де и российские клиенты на себе ощу-

щают все его мировые тенденции. В ча-

стности, сегодня колоссальным спросом

пользуются такие машины, как одно-

двигательный AS350 B3 и двухдвигатель-

ные EC145 и AS365 N3. Из-за этого уве-

личился срок поставки этих вертолетов,

а на вторичном рынке практически не-

чего нельзя найти. Так что спрос вырос

не только в России; это глобальная тен-

денция. Другая характерная черта рос-

сийского рынка — смещение спроса с

легких однодвигательных машин в поль-

зу двухдвигательной техники. С этим мы

связываем рост продаж таких вертоле-

тов, как AS355 NP и EC135.

— А кто Ваш типичный клиент в Рос-
сии?

— В России на сегодняшний день

львиная доля нашей техники покупает-

ся частными и корпоративными клиен-

тами. Это несколько отличается от си-

туации на мировом рынке, где значи-

тельную долю техники покупают ком-

мерческие операторы и ведомственные

структуры. Однако мы считаем, что

рост продаж в этих сегментах в России

— лишь вопрос времени. Мы знаем, что

российским коммерческим и ведомст-

венным операторам нужна надежная и

простая в обслуживании техника, кото-

рая при правильной организации экс-

плуатации может работать в самых экс-

тремальных условиях. Наши вертолеты

нужны нефтегазовым компаниям для

мониторинга трубопроводов, для пере-

возки персонала и грузов в удаленные

районы и на плавучие буровые плат-

формы. Стране нужны наши медицин-

ские и спасательные вертолеты. Мы это

знаем и поэтому активно готовимся к

работе с такими клиентами.

Беседовала Елизавета Казачкова

От первого лица
«На российском рынке

самое интересное только начинается»

Жером
НУЛАН
Генеральный
директор
«Еврокоптер Восток»
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Как сообщил «Обозрению

JetExpo-2007» руководитель

аналитической службы Сара-

товского авиазавода (САЗ)

Юрий Пригородов, летом

2006 г. заказчику был передан

самолет Як-42А в варианте

VIP. Он отличается от серий-

ных Як-42 наличием входной

двери увеличенного размера,

новой ВСУ, управляемыми в

полете интерцепторами для

снижения расхода топлива.

На этом самолете также вве-

дены промежуточные поло-

жения закрылков для обеспе-

чения эксплуатации в усло-

виях высокогорья и повы-

шенных температур. Сейчас

на заводе продолжается рабо-

та по достройке еще одного

самолета в VIP-варианте и

двух машин в базовой 120-

местной компоновке. Кроме

них в заводском заделе оста-

ются еще три самолета, но

заказчиков на них пока нет.

Каталожная стоимость Як-42

в базовой комплектации оце-

нивается в 18 млн долл.

Специализированные са-

молеты для деловых авиапе-

ревозок российская авиаци-

онная промышленность ни-

когда не производила, поэто-

му, если не прибегать к ино-

странной технике, приходит-

ся обходиться серийными са-

молетами для коммерческих

перевозок с переоборудован-

ным салоном.

На этом фоне Як-42 ос-

тается относительно востре-

бованным самолетом. Со

штатным звукопоглощаю-

щим комплектом он без

проблем проходит по норма-

тивам Главы III Приложе-

ния 16 к Конвенции ICAO о

гражданской авиации. При

удельном расходе топлива

31–32 г/пкм Як-42 — самый

эффективный самолет клас-

сического поколения. Всего

было выпущено примерно

160 машин; в российском

реестре сейчас числится

около 90. Поскольку сред-

няя выработка ресурса по

всему парку сегодня не пре-

вышает 50% и ни один само-

лет еще не выработал пол-

ностью свой назначенный

ресурс (30 тыс. летных ча-

сов), у Як-42 есть неплохие

перспективы для переобору-

дования в VIP-вариант. Это-

му способствуют и габариты

салона: максимальная внут-

ренняя ширина 3600 мм (для

сравнения: у Ту-154 — 3580

мм), максимальная высота

салона — 2080 мм (у Ту-154

— 2020 мм).

Один из серьезных недо-

статков Як-42 — огромная

площадь крыла (150 м2),

превышающая потребную

примерно в 1,5 раза. Этим

обеспечиваются выдающие-

ся — даже слишком —

взлетно-посадочные харак-

теристики: скорость захода

на посадку при массе 50,5 т

составляет всего 205 км/ч,

что удобно для пилотов, но

вызывает некоторые проб-

лемы для управления воз-

душным движением в рай-

онах загруженных аэропор-

тов Западной Европы (сред-

няя скорость захода на по-

садку западных самолетов

такого класса составляет

около 250 км/ч, так что ти-

хоходный Як-42 «нарушает»

общую очередь на посадку). 

Алексей Синицкий

Разнообразием предложе-

ний вертолетный сегмент

деловой авиации пока не

радует. На сегодня в Моск-

ве только два оператора,

эксплуатирующих верто-

леты западного производ-

ства, зарегистрированные

в России: «Газпромавиа» и

«МосКоптерЛайн». В Пе-

тербурге аналогично дей-

ствуют «Балтийские авиа-

линии», а в Западной Си-

бири — UTair. Все четыре

оператора эксплуатируют

вертолеты Eurocopter.

Основная проблема для

расширения парка — тамо-

женная пошлина и НДС,

практически непреодоли-

мые для вертолетной тех-

ники. Вносить вертолеты в

иностранные реестры нет

смысла, поскольку летать

на территории России с за-

рубежной регистрацией

они не смогут. Но даже и с

российской регистрацией

летать непросто — мешает,

в частности, разрешитель-

ная схема полетов. Для по-

лета продолжительностью

один час заявку требуется

подавать не менее чем за

сутки. «Если откроют про-

странство ниже нижнего

эшелона, мы сможем нако-

нец работать нормально»,

— говорит авиационный

директор «МосКоптер-

Лайн» Сергей Воронежев.

Алексей Синицкий

Кресла в салонах
вертолетов бизнес-
класса пока пустуют

Только
вертолетом
можно
долететь

Перспективы Як-42

СА
З

В Саратове достраивают
очередной Як-42

в варианте VIP

Итало-британский производитель вертолет-

ной техники AgustaWestland планирует расши-

рить количество дилеров в России, а также со-

здать собственные или авторизованные стан-

ции техобслуживания, с тем чтобы увеличить

продажи и улучшить послепродажную под-

держку своей продукции. По словам предста-

вителей AugustaWestland, в нашей стране уже

успешно эксплуатируются легкие двухдвига-

тельные вертолеты AW109 Power и Grand. Од-

нако производитель планирует расширить

здесь линейку своих машин за счет среднего

вертолета AW139 с взлетной массой 6,4 т, ко-

торый считается мировым бестселлером в сво-

ем классе. Присутствие этой модели на рос-

сийском рынке может быть усилено в случае

принятия решения о ее лицензионном произ-

водстве. Сейчас AugustaWestland ведет перего-

воры об этом проекте с корпорацией «Обо-

ронпром», которая выступает инициатором и

куратором объединения российских вертоле-

тостроителей в единый холдинг «Вертолеты

России». Ранее говорилось, что лицензионное

производство AW139 может быть развернуто

на Улан-Удэнском авиационном заводе.

Максим Пядушкин

AugustaWestland наступает
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27 сентября в сборниках аэронавигаци-

онной информации появится поправка:

в Москве принимает воздушные суда ме-

ждународный аэропорт Остафьево. Хотя

намерения превратить один из своих тех-

нологических аэропортов в центр дело-

вой авиации руководство «Газпромавиа»

озвучило в 2005 г., открытие Остафьево

сложно назвать несвоевременным. Вхо-

дящий в состав авиапредприятия «Газ-

промавиа» аэропорт Остафьево — нечас-

тый в сегодняшней России пример аэро-

порта, созданного для нужд эксплуатан-

та. А Газпром известен основательным

подходом: кроме перронов, ангаров, АТБ

и пассажирского терминала в аэропорту

располагаются станции технического об-

служивания самолетов Dassault Falcon,

вертолетов Eurocopter и двигателей Tur-

bomeca, а также вертолетный учебно-

тренажерный центр. Построены два ан-

гара для ВС размеров Falcon или Gulf-

stream, спроектированы еще три.

Появление еще одного международ-

ного аэропорта в московском авиаузле

вряд ли обострит конкуренцию: уже сего-

дня проблема слотов в столичных аэро-

портах ограничивает деятельность опера-

торов. «У Остафьево есть ряд преиму-

ществ, — рассказывает Александр Кру-

гов, первый заместитель гендиректора

«Газпромавиа», — во-первых, аэропорт

расположен близко к Москве; во-вторых,

«Газпромавиа» более 12 лет эксплуатиру-

ет Falcon 900 — за это время обучен пер-

сонал и накоплен опыт обслуживания

техники такого класса». В настоящий мо-

мент аэропорт готов принимать и обслу-

живать в круглосуточном режиме десять

ВС, в дальнейшем планируется выйти на

20–50 ВС в сутки. Все хэндлинговое об-

служивание осуществляется силами «Газ-

промавиа», а обслуживанием пассажиров

займется сторонний оператор. 

Главным ограничением развития

проекта остается отсутствие подъездных

путей — участок дороги в 5 км от Калуж-

ского шоссе предстоит проложить. По

плану эта проблема будет решена к кон-

цу следующего года.

Елизавета Казачкова

On September 27 the world’s aeronautical

navigation reference books will get a new up-

date as Ostafyevo international airport in

Moscow starts to accept flights. The airport’s

owner, Gazpromavia (an aviation division of

Russia’s gas monopoly Gazprom), an-

nounced its intention to convert the site into

a business aviation center as far back as 2005

and, as traffic in Russia surges, September’s

opening could not come at a better time. 

Ostafyevo is a rare example of an airport

created for its operator. Gazprom is well-

known for its thorough approach to its avia-

tion division. Besides the aprons, hangars, an

aircraft maintenance base and passenger ter-

minal, the airport has dedicated support facil-

ities for Dassault Falcon aircraft, Eurocopter

helicopters and Turbomeca engines - as well

as helicopter training center. Two hangars for

Falcon or Gulfstream-sized aircraft are in

place and three more are planned.

A lack of slots in Moscow’s other air-

ports is already limiting corporate flight op-

erations, so Ostafyevo is well positioned to

pick up customers. 

«Ostafyevo has a number of advantages,»

says Alexander Krugov, Gazpromavia’s first

deputy director. «Firstly, it’s located close

to Moscow. Secondly, Gazpromavia has

operated Falcon 900 aircraft for over 12

years. During that time we conducted a lot

of personnel training and accumulated wide

experience in servicing these jets». 

Currently the airport is ready to receive

and service about 10 aircraft per day. In the

future this will increase to 20 and even 50

aircraft per day. All handling services are

provided by Gazpromavia. Passenger ser-

vices will be provided by a third party oper-

ator.

One limitation on Ostafyevo is its lack of

easy access, but a new 5-km road is to be

built from the Kaluzhskoye highway. Under

current plans this should be open by the end

of next year.

Elizaveta Kazachkova

Остафьево станет международным

Ostafyevo Goes
International

В аэропорту Остафьево
располагаются станции
технического обслуживания
самолетов Dassault Falcon

Ostafyevo airport has maintenance
facilities for Dassault Falcon aircraft

В следующем году в аэропорту Шереметь-

ево будет открыт терминал бизнес-авиа-

ции, сообщил Михаил Семенов, гендире-

ктор компании «Авиа Груп», инициатора

и исполнителя проекта. В настоящее вре-

мя ООО «Авиа Груп», в состав учредите-

лей которого входит ОАО «Международ-

ный аэропорт Шереметьево», ведет строи-

тельство стоянок и хэндлинговой инфра-

структуры для обслуживания самолетов

бизнес-авиации.  В сентябре будет открыт

ангар на 12 ВС размера Falcon либо 4 са-

молета типа BBJ или ACJ. В декабре нач-

нет работу сервисная станция Dassault, ко-

торая будет проводить оперативное техоб-

служивание самолетов Falcon 900 и Falcon

2000. По словам Михаила Семенова, в

перспективе «Авиа Груп» планирует полу-

чить собственные лицензии Dassault, од-

нако процесс авторизации может занять

до двух лет, поэтому в течение этого вре-

мени работы будут осуществляться в парт-

нерстве с финской компанией Air Fix,

оператором парка самолетов Falcon и сер-

тифицированным центром Dassault.

Елизавета Казачкова

Шереметьево
открывает
бизнес-терминал

В декабре в Шереметьево откроется сервисная
станция для бизнес-джетов Dassault
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Российский рынок бизнес-авиации на подъ-
еме. Несмотря на позитивные изменения
— как, например, снижение ввозных по-
шлин на деловые самолеты — этот рынок
все еще находится под влиянием различ-
ных законодательных ограничений. Алек-
сандр Евдокимов, руководитель одного из
крупнейших игроков на российском рынке
деловой авиации — компании Jet Transfer,
рассказал «Обозрению JetExpo-2007» о
том, как сегодня функционирует бизнес
деловых перевозок.

— Отношение западных производите-
лей к российскому рынку заметно измени-
лось за последние пару лет. Почему?

— Это рынок, и он большой. Здесь

покупают самолеты и вертолеты в бо ’ль-

ших объемах, чем в Европе. Поэтому все

производители стараются здесь присут-

ствовать. Последние два года это бум,

которого не было даже в США. Приоб-

рести такое количество самолетов в один

год — думаю, ни один производитель не

был к этому готов. Как результат — за-

держки поставок; никто не рассчитывал

на такие продажи. Региональные менед-

жеры отработали хорошо, напродавали

самолетов, а производители просто с

этим не справляются. Российский ры-

нок оказался непредсказуемым. Сложно

сказать, сколько ВС приобрели россий-

ские клиенты за последний год, но если

я скажу 100, то не ошибусь.

— А дальше можно что-то предска-
зать?

— Дальше по законам рынка будет

стагнация и спад, предположительно

уже через год-два. Сложно прогнозиро-

вать, что этот бум будет продолжаться и

дальше. Хотя некий момент непредска-

зуемости остается. И это касается только

самолетов. Вертолетный бум еще пред-

стоит, поскольку развитие этого рынка

сдерживается разрешительным поряд-

ком производства полетов. На сегодня

вертолетных операторов очень мало, это

сравнимо с ситуацией в самолетном сег-

менте образца 2001 г.

— Во всем мире бум продаж бизнес-
джетов связывают с двумя факторами:
экономический подъем и ужесточение мер
безопасности в аэропортах, что делает
обычный авиаперелет длительным, утоми-
тельным и неудобным. То есть бизнес-
авиация стала реальной альтернативой
для тех, кто еще вчера летал первым клас-
сом авиакомпаний. А каковы особенности
российской бизнес-авиации?

— У нас это связано, скорее, с тем,

что люди не боятся показать: они могут

себе позволить самолет. Отчасти и с мо-

дой. Мы идем за Европой, где на биз-

нес-джетах начали летать, в том числе и

наши соотечественники, уже в середине

90-х. Затем последовало некое послабле-

ние со стороны разрешительной систе-

мы. Ведь в 1992 г. было необходимо

пройти целый ряд процедур, чтобы борт

такого класса мог пересечь границу, —

заявка подавалась за пять дней и т. д. С

2000 г. держать самолет в Европе и ле-

тать на нем в Россию и из России стало

возможно. Скорее всего даже экономи-

ческая ситуация в мире здесь не столь

существенна. Просто в какой-то момент

люди перестали бояться, что их спросят:

откуда взял?»

— Преимущественно полеты корпора-
тивные или частные?

— Приблизительно соотношение

60/40. А схемы владения ВС сложные, и

поэтому сказать, кто приобретает само-

леты чаще — корпорации или частные

лица, невозможно. Как правило, это

первые лица корпораций, которые ис-

пользуют самолет как в деловых, так и в

личных целях. 

— И большая часть приобретенных са-
молетов поступает в управление к зару-
бежным операторам?

— 98%. Надеюсь, снижение таможен-

ных пошлин на ввоз воздушных судов

изменит это соотношение. Те, кому са-

молет нужен в Москве, смогут базиро-

вать свои ВС здесь. Даже сейчас опера-

торы получают разрешение и ставят воз-

душные суда на два-три дня в москов-

ские аэропорты. Это нужно тем, кто

стремится использовать свои ВС в ком-

мерческих целях внутри России. 

И тем не менее снижение пошлин —

это, безусловно, свидетельство того, что

государство повернулось лицом к биз-

нес-авиации. Следующий шаг — уведо-

мительная система. И наконец — зако-

нодательно закрепленное, правильное

отношение к каботажу. Каботаж — инст-

румент защиты рынка. Авиакомпания не

может выполнять перевозки на террито-

рии зарубежного государства. Но если

бизнес-джет, пусть даже с иностранной

регистрацией, везет двух пассажиров, то

защитой от кого станет запрет на выпол-

нение этой перевозки? Если самолет

принадлежит мне, то почему внутри

страны я должен пересаживаться на чу-

жой самолет? Защищать отечественных

поставщиков услуг можно по-другому:

если у российских эксплуатантов поя-

вятся ВС тех же типов, что и у зарубеж-

ных операторов, то предпочтение при

организации чартерного рейса должно

отдаваться российскому эксплуатанту. 

— На настоящий момент каково соот-
ношение услуг, предоставляемых на рос-
сийском рынке деловой авиации зарубеж-
ными и российскими операторами?

— Доля зарубежных операторов, ра-

зумеется, существенно больше — при-

мерно 85%. Парк российских самолетов

не меняется, число Ту-134 и Як-40, ко-

торые были в парке российских операто-

ров пять лет назад, не изменилось. А в

Европе количество воздушных судов

растет, в том числе и тех, которые рабо-

тают на российский рынок. С отменой

пошлин это соотношение изменится;

какой-то процент ВС, базирующихся в

Европе, перелетят в Россию. 

Беседовала Елизавета Казачкова

От первого лица
«Люди не боятся показать,

что они могут себе позволить самолет»

Александр
ЕВДОКИМОВ
Генеральный
директор группы
компаний Jet Transfer
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Lufthansa Technik (LHT) is al-

ready a major force in Russia’s

air transport market. With 15

customers across Russia and the

CIS on its books, LHT estimates

that it handles between 60% and

70% of all the Western-built

commercial aircraft operating in

Russia today. In addition to be-

ing a global MRO provider,

Lufthansa Technik is also a ma-

jor source of aircraft completions

for the VIP and corporate sec-

tor. Russia’s burgeoning private

and company air travel scene is

of great interest to LHT, which

continues to deliver new aircraft

to customers here. 

Lufthansa Technik’s senior

vice president marketing and

sales Walter Heerdt underlines

that  Russian customers have

moved away from their early

phases of operating used aircraft

and now the market is becoming

dominated by new aircraft, either

leased or purchased. «This

changes the game for MRO pro-

viders, who now have to deliver a

wider range of state-of-the-art

technology», says Heerdt.

On the MRO front Lufthansa

Technik is particularly keen to

build new domestic capabilities,

with the aim of retaining in

Russia maintenance work that is

currently undertaken elsewhere.

«Several new line and base main-

tenance centres are being estab-

lished in Russia now, up to C-

Check level, and we want to be

involved in that,» says Heerdt.

«In the longer term we know that

Russian customers do not want

to have send their aircraft abroad

all the time and want to be able

to do some of that work them-

selves. We are in discussion with

potential partners to achieve just

that, on new services including

base maintenance and compo-

nent overhaul.»

As with commercial air trans-

port, Lufthansa Technik sees

huge demand within Russia’s cor-

porate and VIP market. Heerdt

says that ranges from the «smaller

aircraft» (the smallest aircraft

LHT handles is the Bombardier

Challenger 850) through the Air-

bus ACJ and Boeing BBJ families

to the A330 and 787. «We com-

pleted a BBJ for a Russian cus-

tomer earlier this year,» he tells

Show Observer JetExpo-2007,

«and other deliveries include BBJ,

ACJ and Boeing 757 aircraft.»

Robert Hewson

Последовательное продви-

жение программы создания

нового семейства региональ-

ных самолетов Sukhoi Super-

jet, осуществляемое компа-

нией «Гражданские самоле-

ты Сухого» (ГСС) в тесной

международной кооперации,

заставляет задуматься о воз-

можностях применения Su-

perjet 100 для деловых и кор-

поративных перевозок —

компании Bombardier и Em-

braer, к примеру, успешно

продвигают на мировом

рынке близкородственные

семейства региональных и

деловых самолетов.

Как сообщил «Обозре-

нию JetExpo-2007» один из

топ-менеджеров ГСС, уже

сейчас имеются заказчики,

готовые купить Superjet 100

в базовой конфигурации и

переоборудовать его салон

для бизнес-перевозок, одна-

ко для реализации всего по-

тенциала машины необхо-

дима доработка конструк-

ции — такой самолет имел

бы увеличенную дальность

полета и мог бы составить

конкуренцию самым совре-

менным машинам в сегмен-

те бизнес-джетов.

Непосредственной реали-

зацией этих планов займется

стратегический партнер про-

граммы — итальянская ком-

пания Alenia Aeronautica. На

состоявшемся в августе авиа-

салоне МАКС-2007 АХК

«Сухой» (в него входит ГСС)

и Alenia Aeronautica (входит в

группу Finmeccanica) в рам-

ках соглашения о стратегиче-

ском партнерстве объявили

о создании совместного

предприятия Sukhoi Interna-

tional (доли участников со-

ставляют 49 и 51% соответст-

венно). Основная задача СП,

штаб-квартира которого рас-

положена в Венеции, — про-

дажи самолетов Superjet 100

на рынках Западной Европы,

Америки, Африки и Австра-

лии, а также их послепро-

дажное обслуживание по

всему миру. В области про-

изводственных проектов СП

займется, в частности, воп-

росами применения в Super-

jet 100 композиционных ма-

териалов и проработкой про-

екта делового самолета. 

Ранее представители ГСС

консервативно оценивали

общий объем продаж дело-

вой версии в 100–150 еди-

ниц. Появление бизнес-вер-

сии самолета Superjet 100

могло бы заметно изменить

ситуацию на российском

рынке деловой авиации.

Алексей Синицкий

LHT for Russia’s
Business Aviation

Lufthansa Technik’s Walter
Heerdt sees huge demand
within Russia’s corporate

and VIP market

Lu
fth

an
sa

 T
ec

hn
ik

Супер-
бизнес-джет
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