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ОБОРОНА НА ДВА ФРОНТА
РЕЖИМ ЗАПАДНЫХ САНКЦИЙ, СЛОЖНОСТИ С БЮДЖЕТОМ И, С ДРУГОЙ СТОРОНЫ, ДОСТИЖЕНИЯ НАУЧНО-
ТЕХНИЧЕСКОГО ПРОГРЕССА ЗАСТАВЛЯЮТ РОССИЙСКИЕ ВЛАСТИ ПРОВОДИТЬ ДВОЯКУЮ ПОЛИТИКУ ЗАКУПКИ 
ВООРУЖЕНИЙ: ВОЗВРАЩАТЬСЯ К БОЛЕЕ ДЕШЕВЫМ СТАРЫМ ОБРАЗЦАМ И ОДНОВРЕМЕННО ДЕЛАТЬ СТАВКУ НА 
НОВОЕ ВЫСОКОТЕХНОЛОГИЧНОЕ ОРУЖИЕ. ВЛАДИМИР КАРНОЗОВ

НОВЫЕ РЕАЛИИ
Закупки на сумму около 5 трлн руб., 

предусмотренные госпрограммой 
вооружений (ГПВ-2015), охватывающей 
период с 2007 по 2015 год, завершились. 
В 2011 году была принята новая гос-
программа на период до 2020 года, при 
разработке которой ставилась зада-
ча довести долю нового вооружения 
в оснащении вооруженных сил до 70%. 
Формально ГПВ-2020 продолжает дей-
ствовать, но де-факто готовится новая 
редакция документа с учетом измене-
ния ситуации в стране и мире. Когда 
она начнет выполняться, пока не ясно. 
Основными причинами этого являются 
сложность разработки подобного доку-

мента в условиях напряженной геопо-
литической ситуации и продолжающа-
яся стагнация в экономике страны.

Геополитическая ситуация характе-
ризуется обострением отношений с За-
падом и растущим противостоянием 
ВС России и НАТО. Иностранные экс-
перты и обозреватели даже используют 
термины Cold War 2.0 и Cold War Lite 
(«Холодная война 2.0» и «Легкий вари-
ант холодной войны»), что, возможно, 
и является натяжкой, но в целом точно 
отражает особенность момента.

Чтобы не дать холодной войне 
перейти в «горячую», нужны эффек-
тивные силы стратегического ядерного 
сдерживания. Стоящие на вооружении 
ракеты «Тополь» дополняются более 
новыми «Ярс» с разделяющимися 

головными частями, а на смену мор-
ской жидкостной ракете «Синева» идет 
«Лайнер». С введением в строй новых 
атомных ракетоносцев растет количе-
ство размещенных на них твердотоп-
ливных ракет «Булава-30». Дополне-
нием к ядерному сдерживанию идут 
высокоточные крылатые ракеты ком-
плексов морского и берегового базиро-
вания «Калибр», «Оникс» и «Бастион», 
мобильные наземные «Искандер-М».

С технологической и организацион-
ной точек зрения изменения в закупоч-
ной политике Минобороны РФ ожида-
ются в связи с образованием в 2015 году 
Воздушно-космических сил (ВКС) как 
вида Вооруженных сил РФ путем объе-
динения ВВС и Войск воздушно-косми-
ческой обороны. В ВКС последователь-

но «растворились» космические войска, 
ПВО и армейская авиация. Слияния 
и смена вывески отражают необходи-
мость следовать научно-техническому 
прогрессу и новым веяниям военного 
искусства. Спутники радиолокацион-
ной, оптической, радиотехнической 
разведки, беспилотные летательные 
аппараты — «глаза и уши» современ-
ных вооруженных сил, построенных 
для ведения «сетевых войн» (network-
centric warfare), а также набирающих 
моду «гибридных». 

Упор при этом делается не на даль-
нейшее усиление мощи кинетического 
воздействия на противника, а на свое-
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временное обнаружение и опознавание 
мобильных целей, передачу информа-
ции о них в режиме реального време-
ни на командные пункты и средства 
поражения. Многие из соответствую-
щих технологий в стране разработаны, 
но есть и пробелы. Например, в Сирии 
наши военнослужащие используют 
дистанционно-пилотируемые беспи-
лотники (ДПЛА) «Форпост» с изра-
ильскими «корнями». По-видимому, 
закупка современных беспилотников 
получит продолжение, и у России 
вскоре появятся ударные аппараты 
собственной разработки.

«Сетевые» и «гибридные» войны 
немыслимы без систем электронного 
противодействия. Отсюда — повышен-
ный интерес наших военных к систе-
мам радиоэлектронной борьбы (РЭБ). 
В войска поступили первые комплексы 
«Красуха», «Москва», «Рычаг-АВ», «Хи-
бины» и др.

Россия традиционно сильна в систе-
мах ПВО. Последовательно развивается 
линейка систем дальнего действия 
(С-300, С-400 и С-500), что сопро-
вождается увеличением дальности 
огневого поражения, повышением воз-
можностей по поражению скоростных 
баллистических целей и низколетящих 
крылатых ракет. В состав комплекса 
включаются радиолокационные стан-
ции и ракеты нескольких типов, чего 
раньше не было. Расширяется линейка 
РЛС и их количество в войсках, появ-
ляются мобильные радиолокацион-
ные системы, способные наблюдать 
и за воздушными, и за космическими 
целями.

ДО ПОРЫ ЗАБЫТОЕ СТАРОЕ
Рассматривая закупочную поли-

тику Минобороны России в контексте 
геополитики, следует особо обратить 
внимание на два момента. 

Первое — политика «импортозаме-
щения», которую приходится пре-
творять на практике, так  как приток 
нужных комплектующих и средств 

производства с Запада после событий 
конца 2013 — начала 2014 года сокраща-
ется, а Украина так и вовсе полностью 
запретила ВТС с восточным соседом.

Второе — экономические санкции 
Запада, введенные в конце прошло-
го года в отношении предприятий 
отечественного ОПК, и направленные 
прежде всего на ухудшение их финан-
сового состояния. Вместе с падением 
цен на нефть и снижением курса наци-
ональной валюты это заставляет выс-
шее политическое руководство страны 
основательно задуматься о более раци-
ональном использовании имеющихся 
финансовых ресурсов, в том числе — 
закупочного бюджета МО РФ.

Отсюда и наметившаяся тенденция 
к закупкам уже принятых на воору-
жение изделий и их «немного улуч-
шенных» вариантов (с уменьшением 
доли импортных комплектующих) 
вместо машин следующего поколения, 
находящихся в разработке и на испы-
таниях. Так, за последние несколько 
лет увеличились заказы на атомные 
подводные крейсеры стратегическо-
го назначения проекта 955 «Борей» 
(с шести до восьми, включая пять мо-
дификаций «Борей-А»), многоцелевые 
истребители Су-35С (удвоение заказа 
до ста единиц) и Су-30СМ, фронтовые 
бомбардировщики Су-34 (поставлена 
сотня, войска ожидают еще столько 
же), учебно-боевые самолеты Як-130 
(получено до семидесяти, заказ вырос 
более чем до ста, до 2020 года ожидает-
ся полторы сотни).

Одновременно перенесены на более 
отдаленную перспективу постройка 
полностью нового ракетоносца и мас-
совые закупки истребителя пятого 
поколения Т-50, также известного как 
Перспективный авиационный ком-
плекс фронтовой авиации (ПАК ФА).

Более того, министр обороны РФ 
четко поставил перед промышленно-
стью задачу возобновления производ-
ства Ту-160, созданного еще в советские 
времена. Понятно, что сразу два типа 

стратегических бомбардировщиков 
параллельно на одном заводе выпу-
скаться не будут; соответственно, 
реализация проекта Перспективного 
авиационного комплекса дальней ави-
ации (ПАК ДА) переносится на более 
далекую перспективу.

Нечто подобное наблюдается и по те-
матике многоцелевых подводных лодок, 
хотя здесь решения пока еще не оформ-
лены окончательно. Представляется, что 
определенные круги военных предпо-
читают увеличение заказа на атомные 
субмарины проекта 885М «Ясень» более 
раннему освоению на «Севмаше» атомо-
хода следующего поколения (в печати 
проходит как проект «Хаски») и ди-
зель-электрических подводных лодок 
проекта 636.3 вместо перевода «Адми-
ралтейских верфей» на массовый выпуск 
лодок проекта 677 «Лада» и затем — пер-
спективной «Калины».

Снижение, а затем и полное пре-
кращение поставок с Украины турбо-
винтовых авиадвигателей семейства 
ТВ3-117 в классе мощности 2500 л.с. 
производства «Мотор-Сич» привело 
к прекращению производства Ан-
140 на самарском «Авиакоре» — этот 
турбовинтовой самолет на 48 мест 
приобретало Министерство оборо-
ны РФ. А также к снижению объема 
выпуска вертолетов Ми-8/17 и других 
моделей разработки ОКБ им. М.Л. Миля 
и Н.И. Камова. Майское заявление 
«Вертолетов России» о том, что Мино-
бороны согласилось выступить стар-
товым заказчиком новейшего Ми-38 
(разработан на смену Ми-8) в полно-
стью отечественной комплектации, 
является практическим подтвержде-
нием политики замещения импорта по 
линии продукции этого холдинга.

Следует ожидать и других «отка-
зов» Минобороны от старых моделей 
авиатехники в пользу новых (включая 
модификации), если последние будут 
идти в полностью российском исполне-
нии. В этом контексте можно ожидать 
положительных решений в пользу 
закупок ударных вертолетов Ми-28НМ 
с моторами ВК-2500 или ТВ-7-117 (вме-
сто серийного Ми-28Н с ТВ3-117), мор-
ских вертолетов, создаваемых по про-
екту «Минога» (вместо продолжения 
серии Ка-27), а также легких вертолетов 
Ка-226 и «Ансат» в варианте с отече-
ственными ВК-800 (вместо серийных 
с французскими и канадскими сило-
выми установками). Возможен запуск 
в серийное производство разработан-
ного ранее, но «положенного на полку» 
ввиду наличия сильных иностранных 
конкурентов турбовинтового двига-
теля РД-600 в классе 1300–1500 л.с., 
а вместе с ним и вертолетов среднего 
класса Ка-60/62.

Тяжелая ситуация в отношениях 
с Киевом сказывается на затягивании 
сроков сдачи серии надводных боевых 
кораблей класса «фрегат» и «корвет» 
по причине прекращения поставок 
морских газовых турбин производства 
украинского «Зоря-Машпроект». Здесь 
Минобороны РФ придется принимать 
радикальные решения. Варианты — 

постановка выпуска газовых турбин 
в России, закупка таковых в Китае, уве-
личение закупок дизельных и атомных 
кораблей взамен газотурбинных.

ЭКСПОРТНЫЙ АКЦЕНТ
Рассуждая о закупочной политике 

МО РФ, следует учитывать еще одно 
важное обстоятельство — экспортную 
зависимость отечественного ОПК. 
Крупнейший импортер российских 
ВиВТ — Индия, которая четко проводит 
собственную закупочную политику и не 
собирается менять ее в угоду внешним 
игрокам. Между тем в рамках соглаше-
ния 1996 года Индия разместила заказы 
на 272 Су-30МКИ с поставками по 2017 
год, что в разы превосходит закупки 
тяжелых многоцелевых истребителей с 
управляемым вектором тяги для Мино-
бороны РФ. В рамках соглашения 2001 
года Индия приобрела порядка тысячи 
танков Т-90С и продолжает их выпуск 
по лицензии, тогда как Россия закупила 
себе менее пятисот Т-90 всех модифика-
ций. Дизель-электрических подводных 
лодок семейства «Варшавянка» в вариан-
те с крылатыми ракетами в индийском 
флоте девять (все — проекта 877ЭКМ), 
тогда как наш флот имеет лишь четыре 
корабля проекта 636.3. Палубных истре-
бителей МиГ-29К/КУБ Россия закупила 
24 единицы, Индия — 45, фрегатов про-
екта 11356 — три и шесть соответственно 
(из числа принятых в состав).

Аналогичные примеры можно при-
вести и по Китаю. Начиная с 1991 года 
он закупил, построил по лицензии 
и вне рамок последней несколько сот 
истребителей семейства Су-27/Су-30, 
что существенно превосходит закупки 
в рассматриваемый период аналогич-
ной техники ее «главным заказчиком». 
На эти самолеты, а также J-10 и FC-1 
(JF-17) устанавливаются российские 
двигатели АЛ-31Ф/ФН и РД-93, причем 
их поставки в Китай превышают закуп-
ки Минобороны РФ.

От получения экспортных заказов 
зависит и судьба семейства боевых 
машин на общей платформе «Армата», 
в которую входят основной боевой танк 
Т-14, боевая машина пехоты Т-15, са-
моходная гаубица 2С35 «Коалиция-СВ» 
и др. Впервые они были представлены 
на парадах Победы 2015 и 2016 годов. 
Стоимость одной машины оценива-
ется в сумму от 250 до 400 млн руб. 
(для сравнения: за серийный Т-90АМ 
Мин обороны РФ платило 118 млн руб.). 
Наше военное ведомство деклариро-
вало желание приобрести 2300 таких 
машин до 2020 года. Вместе с тем 
интересно отметить, что разработка 
нового танка началась в 2009 году, 
когда пришлось закрыть предыдущие 
проекты, включая «Черный орел», при-
чем решающим фактором стало отсут-
ствие иностранных заказов. А с целью 
вызвать интерес со стороны Индии, 
Китая и других стран разработчики 
«Арматы» постарались сделать ее столь 
технологически продвинутой, что даже 
установили радар с активной фазиро-
ванной решеткой (АФАР) — модифика-
цию такового с истребителя Т-50.
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ЭКСПОРТ ВООРУЖЕНИЙ БЬЕТ РЕКОРДЫ
В 2015 ГОДУ ДОЛЯ ЭКСПОРТА ВООРУЖЕНИЙ В ОБЩЕМ ОБЪЕМЕ РОССИЙСКОГО ЭКСПОРТА ДОСТИГЛА 
ИСТОРИЧЕСКОГО МАКСИМУМА. В АБСОЛЮТНЫХ ЦИФРАХ ДИНАМИКА НЕ СТОЛЬ БЛАГОПРИЯТНАЯ, ОДНАКО 
ОБЪЕМЫ УЖЕ ЗАКЛЮЧЕННЫХ КОНТРАКТОВ ГОВОРЯТ, ЧТО РОССИЯ ЕЩЕ ДОЛГО БУДЕТ ОСТАВАТЬСЯ В ЧИСЛЕ 
ЛИДЕРОВ НА МИРОВОМ РЫНКЕ ОРУЖИЯ. АЛЕКСЕЙ КАЛАЧЕВ

Из заявлений российских офици-
альных лиц следует, что в 2015 
году Россия реализовала оружия 

и военной техники на сумму свыше 
$15 млрд. Таким образом, доля внеш-
них продаж продукции военного на-
значения достигла рекордной величи-
ны в 4,4% от общего объема экспорта. 
Центр анализа стратегий и технологий 
(Центр АСТ) дает схожую оценку — 
4,22%. За пять лет до этого, в 2011 году, 
доля военного экспорта едва превы-
шала 2,5%. Впрочем, достижение это 
обеспечено не столько за счет роста 
сегмента, который по сравнению 
с 2011 годом прибавил не более чем 10%, 
сколько за счет падения гражданского 
экспорта, снизившегося за это время 
на треть, причем большей частью как 
раз в прошлом году, из-за падения 
нефтяных цен. Поэтому для понимания 
реального положения дел с экспортом 
российского оружия гораздо важнее 
его абсолютные объемы и доля страны 
на мировом рынке. Однако объективно 
оценить эти показатели не так просто.

 
СТАТИСТИЧЕСКИЕ ОТКЛОНЕНИЯ

По вполне понятным причинам ми-
ровая торговля оружием — это не самая 
прозрачная сфера экономики, полные 
и достоверные данные по ней в пу-
бличном поле — редкость. Эксперты 
проводят оценку на основании прямых 
(заявления властей, отчетность компа-
ний, данные о контрактах) и косвенных 
(предположения об объемах нелегаль-
ных поставок) данных. Доля нелегаль-
ных поставок увеличивается, когда 
растет число вооруженных конфлик-
тов, а сейчас именно такое время.

Неудивительно, что публикуе-
мые данные расходятся, и порой 
существенно. К примеру, по оценкам 
американского конгресса, опублико-
ванным The New York Times, доходы 
США от продажи оружия в 2014 году 
составили $36,2 млрд, а России — 
$10,2 млрд. Оценка Центра анализа 
мировой торговли оружием (ЦАМТО) 
была другой — $31,541 млрд у США 
и $13,092 млрд у России. ОАО «Рособо-
ронэкспорт», контролирующее более 
85% российского военного экспорта, 
указало в годовом отчете за 2014 год 
объем внешних поставок продукции 
военного назначения (ПВН) в размере 
$13,189 млрд. А по оценке Центра АСТ, 
Россия в 2014-м поставила за рубеж 
вооружений и военной техники на 
$15 млрд, в том числе на $13 млрд — 
по линии «Рособоронэкспорта».

Отчет за 2015 год «Рособоронэкс-
порт» еще не опубликовал; Центр АСТ 
оценил российский экспорт воору-
жений за прошлый год в $14,5 млрд 
(снижение на 4% год к году), ЦАМТО — 
в $13,944 млрд (рост на 6,5%), а с уче-
том «неучтенного объема» — более 
$15 млрд, то есть примерно в ту же 
величину, которая фигурировала в за-
явлениях официальных лиц.

При анализе рынка вооружений до-
вольно сильно различаются методики 
оценки. ЦАМТО оценивает величину 

экспорта в текущих ценах за текущий 
год и усредняет данные за четырехлет-
ний период. Центр АСТ считает в теку-
щих ценах и для сравнения — в ценах 
пятилетней давности.

Стокгольмский институт исследо-
ваний проблем мира (SIPRI) вообще не 
интересуют текущие цены, искажаю-
щие, по мнению этой организации, ре-
альную картину. Его подсчеты прово-
дятся в ценах 1990 года, причем в зачет 
экспорта идут не только реальные 
продажи, но и лицензии на производ-
ство и даже безвозмездная передача 
оружия. К примеру, в российский экс-
порт 2014 года были включены оценки 
по линии «военторгов Новороссии».

В результате всей этой разноголоси-
цы наблюдается сильное расхождение 
в оценке долей и рейтинга стран-экс-
портеров. Единственное, в чем схо-
дятся все эксперты, это в определении 
лидеров: на первом месте США, на 
втором — Россия, остальные следуют 
с большим отрывом. Но и доли лидеров 
распределены по-разному. По оценке 
ЦАМТО (в текущих ценах), США в 2015 
году контролировали 44,77% от обще-
мирового объема экспорта ПВН, а за 
последний четырехлетний период — 
41% мирового рынка. На Россию при-
шлось 15% от общемировых поставок, 
а в целом за последний четырехлетний 
период — 18,3% мирового рынка. По 
данным SIPRI (в ценах 1990 года), на 
долю США пришлось 36,62% рынка 
вооружений в 2015 году и 32,83% за 
последнее пятилетие, на долю России, 
соответственно, 19,15 и 25,36%.

ПЕРВЫМ ДЕЛОМ — САМОЛЕТЫ
В структуре российского экспорта 

ВиВТ доминирующую долю занимает 
военная авиация — более 56% в 2015 
году и почти 44% за пятилетку (по 
оценке SIPRI). В отчете РФ, поданном 
в Регистр обычных вооружений ООН, 
значатся поставки 28 самолетов — это, 
видимо, 14 единиц Як-130, проданных 
в Бангладеш, шесть МиГ-29 для Индии 
и по четыре Су-30, поставленных в Ка-
захстан и Вьетнам, а также 62 боевых 
вертолета, большая часть которых при-
шлась на Индию (24 единицы) и Перу 
(16 штук), предположительно это Ми-17 
различных модификаций.

На втором месте в продажах за пяти-
летие — военно-морская техника (14%), 
далее ракеты (13%), а также бронема-
шины и средства ПВО (по 10%). При 
этом на фоне роста доли авиационной 
техники остальные виды вооружений 
теряют свои позиции.

Если верить оценкам SIPRI, в 2011–
2015 годах на Россию пришлись каждый 
четвертый в мире экспортированный 
военный самолет и каждая вторая 
система противовоздушной обороны. 
А также каждая пятая бронемашина, 
каждый четвертый боевой корабль, 
каждая четвертая ракета и каждый 
четвертый двигатель. На самом деле 
это не так — оценки SIPRI не вполне 
количественные и не вполне денежные, 
так как там считают поставленную на 
экспорт технику в неких общих услов-
ных ценах 1990 года. Так что о реаль-

ных объемах поставок по данным SIPRI 
судить сложно, зато имеющаяся база 
позволяет увидеть динамику. И она 
говорит, что, несмотря на ценовое 
преимущество, Россия в последние два 
года снижает не только общий объем 
экспорта вооружений, но и свою долю 
на рынке как в целом, так и в основных 
его видах. 

Практически по всем основным 
типам военной техники, имеющим 
вес в структуре экспорта, доля России 
в 2015 году оказалась ниже средних по-
казателей пятилетия. Для сравнения: 
доли США по всем основным видам, 
за исключением военно-морских, 
продемонстрировали положительную 
динамику.

ОСНОВА ДЛЯ БУДУЩЕГО
Странам-экспортерам пока удает-

ся удерживать за собой постоянных 
потребителей военной продукции 
и не слишком пересекаться, поскольку, 
для того чтобы сменить поставщика, 
нужно порой провести полное перевоо-
ружение боевых частей, а это довольно 
накладно.

Большинство российского экспорта 
вооружений за пятилетие пришлось на 
страны Азии (68%), затем идут Африка 
(11%), Ближний Восток (8,2%), Европа 
(в основном страны бывшего СССР — 
6,4%). За пятилетку 2011–2015 годов 39% 
экспорта пришлось на Индию, Китай 
и Вьетнам (по 11%), а 7,28% российских 
военных поставок получил Алжир. 
В 2015 году соотношение сместилось 
в сторону Китая и Вьетнама: их доли 
выросли до 15%, в то время как по-
ставки в Индию уменьшились до 35%. 
Также до 5% сократилась доля Алжира, 
но до 7,5% выросли доли Ирака и Казах-
стана. Все это без учета Сирии, данные 
по которой отсутствуют во всех источ-
никах. Если говорить о менее круп-
ных рынках сбыта, в последнее время 
выросли поставки в Пакистан, Белорус-
сию и Бангладеш, среди покупателей 
появились Непал, Никарагуа, Нигерия, 
Перу, Руанда, Таиланд и Замбия. При 
этом прекратились поставки в ОАЭ, 
Судан, Уганду и Малайзию.

Несмотря на наметившееся сниже-
ние объемов, у российского оборонного 
экспорта есть перспективы для удер-
жания и даже расширения доли рынка. 
Во-первых, в 2015 году был отмечен 
существенный рост количества новых 
подписанных контрактов. Важнейшим 
из них является договор на поставку 
в Индию 48 вертолетов Ми-17В-5 на 
$1,1 млрд, половина которых может 
быть отправлена в текущем году. Также 
в прошлом году договорились о про-
даже в течение трех лет 46 вертолетов 
Ка-52 (сумма неизвестна) в Египет 
и 24 истребителей Су-35 на $2,5 млрд 
в Китай (данные Центра АСТ). Кроме 
того, продолжатся поставки по ранее 
заключенным договорам. В частности, 
это будут вертолеты Ми-28НЭ для Ал-
жира, фрегаты и дизель-электрические 
подводные лодки для Вьетнама.

Поддержку отечественным про-
изводителям ВиВТ должна оказать 
и программа перевооружения россий-

ской армии; за счет выделенных на 
нее средств производителям удастся 
поддержать конкурентоспособность 
продукции и на внешнем рынке. Поэ-
тому, учитывая существенный отрыв 
лидеров рынка от группы стран, борю-
щихся за третье место, как минимум 
потеря второго места на рынке воору-
жений России пока не грозит.

СТОИМОСТЬ КОНТРАКТОВ 
«РОСОБОРОНЭКСПОРТА»*
$ млрд

ПОСТАВКИ РОССИЙСКИХ ВИВТ 
ЗА РУБЕЖ*
$ млн

ОБЩИЙ ЭКСПОРТ РОССИИ И ДОЛЯ 
В НЕМ ЭКСПОРТА ВИВТ*

ПОДПИСАНО КОНТРАКТОВ ЗА ГОД

ОБЩИЙ ПОРТФЕЛЬ КОНТРАКТОВ НА КОНЕЦ ГОДА

ЦАМТО: ОЦЕНКА ИДЕНТИФИЦИРОВАННОГО 

ЭКСПОРТА

«РОСОБОРОНЭКСПРОРТ»: ДАННЫЕ ГОДОВЫХ 

ОТЧЕТОВ 

ЦЕНТР АСТ: ОБЩАЯ ОЦЕНКА

ОБЩИЙ ОБЪЕМ ЭКСПОРТА

ДОЛЯ ОБОРОННОГО ЭКСПОРТА

* В текущих ценах.
** Оценка Центра АСТ.

* Доля оборонного экспорта — оценка Центра АСТ. 

* В стоимостном выражении (текущие цены).
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4 ТЕМАТИЧЕСКИЕ СТРАНИЦЫ РБК+
РАСПРОСТРАНЯЮТСЯ ТОЛЬКО СОВМЕСТНО С ГАЗЕТОЙ РБКОТ ПЕРВОГО ЛИЦА

«МЫ УДЕЛЯЕМ ПОСЛЕПРОДАЖНОМУ 
ОБСЛУЖИВАНИЮ ОСОБОЕ ВНИМАНИЕ»
В 2014 ГОДУ КРУПНЕЙШИЙ ОТЕЧЕСТВЕННЫЙ ПРОИЗВОДИТЕЛЬ ВЕРТОЛЕТНОЙ ТЕХНИКИ АО «ВЕРТОЛЕТЫ 
РОССИИ» ПОЛУЧИЛ ПРАВО САМОСТОЯТЕЛЬНОГО ПОСЛЕПРОДАЖНОГО ОБСЛУЖИВАНИЯ РОССИЙСКИХ 
ВОЕННЫХ ВЕРТОЛЕТОВ ЗА РУБЕЖОМ. О ТОМ, КАК РАЗВИВАЕТСЯ ДАННОЕ НАПРАВЛЕНИЕ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
КОМПАНИИ, В ИНТЕРВЬЮ РБК+ РАССКАЗАЛ ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА «ВЕРТОЛЕТОВ РОССИИ» 
ПО ПОСЛЕПРОДАЖНОМУ ОБСЛУЖИВАНИЮ ИГОРЬ ЧЕЧИКОВ.

— Какова сейчас доля выручки 
от послепродажного обслуживания 
(ППО) в общем объеме выручки 
«Вертолетов России»?
— Разумеется, основную долю вы-
ручки холдинга на сегодняшний 
день приносит продажа вертолет-
ной техники. Но здесь также важна 
динамика наращивания объемов ППО. 
Серьезный импульс к их росту был 
дан, после того как в конце 2014 года 
«Вертолеты России» получили право 
на самостоятельное обслуживание 
военной техники российского произ-
водства на зарубежных рынках. Уже 
по итогам 2015 года выручка только 
по этому направлению составила не-
сколько миллионов долларов. Конеч-
но, это немного по сравнению с общей 
выручкой холдинга за тот же пери-
од — 220 млрд руб. по МСФО, то есть 
порядка $3 млрд. Однако в 2016 году 
мы планируем увеличить данный 
показатель в несколько раз.
В целом же по сегменту ППО по ито-
гам первого полугодия 2016 года мы 
фиксируем значительный, почти на 
30%, рост выручки «Вертолетов Рос-
сии» — 17,4 млрд против 13,4 млрд руб. 
за первое полугодие 2015-го. Особенно 
это важно на фоне того, что глобаль-
ный рынок вертолетостроения в на-
стоящее время переживает спад. Рас-
считывать на серьезный рост выручки 
от продаж новой техники в ближай-
шие годы, по экспертным оценкам, 
не стоит. Но именно благодаря этому 
в последние годы эксплуатантами 
делается упор на комплексное сер-
висное обслуживание действующего 
парка вертолетной техники, в част-
ности зарубежного парка российских 
вертолетов.

— Это по выручке, а что с прибы-
лью? Насколько рентабелен дан-
ный бизнес?
— ППО является весьма прибыльным 
направлением бизнеса для холдинга. 
При этом холдинг существенно пере-
страивает работу с эксплуатантами на 
данном направлении. Ставка делается 
на исключение избыточных этапов 
при проработке заявок инозаказчиков 
внутри холдинга, по услугам — с ави-
аремонтными заводами, с серийными 
заводами — по авиационным техни-
ческим изделиям (АТИ), а также на 
стадии оперативного согласования 
всех процедур с Федеральной служ-
бой по военно-техническому сотруд-
ничеству.
Хочу отдельно отметить внимание 
службы к нашим обращениям и ее 
готовность к эффективному взаи-
модействию с холдингом, в частно-
сти по вопросам ППО иностранных 
заказчиков.
Основная тенденция сейчас — фор-
мирование цивилизованного рынка 

услуг ППО российской вертолетной 
техники зарубежных и российских 
эксплуатантов. Те участники рынка, 
которые раньше пытались исполь-
зовать пробелы в законодательстве 
для недобросовестной конкуренции 
и реализации контрафакта, нанося 
ущерб репутации всей отечественной 
вертолетной отрасли, вынуждены 
сейчас перестраивать свою работу 
или уходить с рынка.
Некоторые участники рынка, стремясь 
сохранить свою долю, начинают агрес-
сивно демпинговать в целях разру-
шения сложившегося годами уровня 
внешнеторговых цен, обеспечивавшего 
нормальный уровень рентабельности. 
Это затрудняет долгосрочное прогно-
зирование эффективности ППО как 
бизнеса и снижает его экспортный 
потенциал. Вместе с тем постоянный 
объем заказов запчастей и расходных 
материалов приносит предприятиям 
холдинга не только прибыль, но и по-
зволяет обеспечивать их стабильную 
загрузку, что немаловажно в современ-
ных условиях.

— Какое влияние развитие ППО 
оказывает на динамику продаж 
основной продукции холдинга?
— В условиях складывающейся конъ-
юнктуры на мировом рынке вертолет-
ной техники иностранный заказчик 
обоснованно выдвигает требования 
по высокому уровню ППО закупаемой 
техники. И холдинг в настоящее вре-
мя готов к этому — существует поня-
тие «комплексная поставка», которая 
включает в себя поставку не только 
финальных образцов вертолетной 
техники, но и сопутствующие постав-
ки запчастей и техники для обслужи-
вания вертолетов, обучение летного 
и технического состава, инжинирин-

говые услуги. Качество, доступность 
и оперативность ППО на протяжении 
всего жизненного цикла вертолетной 
техники играет важную роль в приня-
тии решения о ее закупке.

— Как бы вы оценили обеспечен-
ность услугами в области ППО и ка-
чество этих услуг для покупателей 
вертолетов российского производ-
ства в сравнении с покупателями 
техники зарубежных производите-
лей?
— Пока эксплуатанты, по данным 
исследований, оценивают качество 
предоставления услуг ППО «Вертоле-
тов России» на уровне, уступающем 
нашим основным зарубежным конку-
рентам. Однако, по отзывам эксплу-
атантов, качество материально-тех-
нического обслуживания заметно 
улучшилось в последние годы — речь 
прежде всего о таких параметрах, 
как оперативность рассмотрения за-
явки, доступность и скорость постав-
ки запчастей и т.д.
Вообще ППО — сфера бизнеса с доста-
точно высокой конкуренцией. Многие 
участники рынка сокращают свои 
издержки до минимума, доходы экс-
плуатантов снижаются, соответствен-
но, фактор стоимости обслуживания 
вертолетной техники становится для 
многих превалирующим. Мы внима-
тельно следим за тенденциями рынка 
и стараемся оперативно оптимизиро-
вать наши предложения, обеспечивая 
их конкурентоспособность. При этом 
мы всегда открыты для сотрудниче-
ства с другими компаниями в целях 
реализации совместных проектов и 
готовы рассматривать все предложе-
ния партнеров, когда они отвечают 
нашим взаимным интересам, как 
пример — начавшееся создание систе-

мы дилерских и сервисных центров 
российской вертолетной техники 
за рубежом.

— Вы говорили о конкуренции 
с крупнейшими международными 
игроками. А что с отечественны-
ми?
— Для начала хотел бы подчеркнуть, 
что независимые частные компа-
нии, присутствующие на рынке ППО, 
в соответствии с российским законо-
дательством не имеют права оказы-
вать услуги в отношении вертолетной 
техники военного назначения. Вместе 
с тем существует ряд примеров, когда 
заказчики соглашались с предложе-
ниями таких компаний. Данный вид 
деятельности является нелегальным — 
работы не санкционированы правооб-
ладателем на техническую документа-
цию и проходят без соответствующего 
надзора со стороны уполномоченных 
профильных предприятий. В ряде 
случаев это приводило к авиационным 
происшествиям, включая катастрофы 
с человеческими жертвами.
В отношении именно военной техни-
ки это особенно принципиальные мо-
менты. И эксплуатанты это понимают. 
Кроме того, они видят, что имеют 
возможность обращаться к «Верто-
летам России» за полным спектром 
услуг по ППО, так как холдинг объ-
единяет и разработчиков, и изгото-
вителей агрегатов и комплектующих 
изделий, и ремонтные предприятия. 
То есть способен на 100% удовлетво-
рить потребности заказчиков в ППО 
вертолетной техники российского 
производства. Подобных компаний 
в мире в данном сегменте нет.

— На что вы намерены делать ак-
цент в послепродажном обслужива-
нии? Велик ли спрос в нынешних ус-
ловиях на модернизацию техники?
— Сегодня мировой рынок ППО 
вертолетной техники выдвигает 
новые требования по оперативности 
и качеству предоставления услуг 
при условии комфортной для эксплу-
атанта цены. Поэтому мы уделяем 
послепродажному обслуживанию 
особое внимание. У нас амбициозная 
стратегия развития данной сферы на 
годы вперед. Среди основных направ-
лений — консолидация холдингом 
поставок покупных комплектующих 
изделий, повышение доступности 
запчастей за счет создания центров 
складского хранения в России и за 
рубежом, развитие сети собствен-
ных сервисных центров. Кроме того, 
планируем повышать уровень услуг 
по обучению — за счет дооснащения 
существующих учебных центров, фор-
мирования единого каталога услуг. 
Также пользующиеся нашими услу-
гами эксплуатанты получат интерак-
тивную консультационную поддержку 
в круглосуточном режиме.
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