
Компания Gulfstream отмечает

смену интересов среди россий-

ских клиентов. Если прошлый

год в России для производителя

был годом модели G550, кото-

рая рассчитана на полеты на

длинные дистанции (до 12501

км с восемью пассажирами), то

сейчас спросом начали пользо-

ваться G150 и G200 (выполня-

ют полеты на 5767 км и 6301 км,

соответственно, с четырьмя пас-

сажирами). Как рассказала пре-

дставитель компании Надежда

Клепова, рост популярности

этих моделей связан с увеличе-

нием возможностей компаний,

подпадающих под определение

среднего бизнеса. «Бизнес-

авиация перестала восприни-

маться как атрибут только боль-

ших компаний и стала привыч-

ным инструментом для бизнес-

менов разного уровня», — гово-

рит она. В Gulfstream предпола-

гают, что в будущем нынешние

владельцы G150 и G200 приоб-

ретут более дорогие модели.

«Сложно сказать, когда это

произойдет. Если сравнивать с

автомобилем, то его меняют че-

рез 2–3 года, самолет традици-

онно эксплуатируют дольше —

5–6 лет — и лишь затем выби-

рают новую модель», — добави-

ла г-жа Клепова.

Полина Зверева
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Киевский аэропорт Жуляны

будет развивать комплекс услуг

для деловой авиации, сообщил

генеральный директор аэро-

порта Сергей Никифоров, в не-

давнем прошлом управлявший

Challenge Aero, крупнейшим

оператором бизнес-авиации на

Украине. С прошлого года аэ-

ропорт перешел на круглосу-

точный режим работы, начала

полноценно функционировать

хэндлинговая структура Chal-

lenge Aeroport, работают стан-

ции линейного обслуживания

ВС деловой авиации, VIP-тер-

минал предоставляет обслужи-

вание бизнес-пассажиров. В

настоящее время осуществля-

ется реконструкция ВПП, в хо-

де которой ее длина будет уве-

личена до 2300 м.  

Между тем аэропорт не бу-

дет отказываться от обслужива-

ния рейсовых авиакомпаний.

«Аэропорт живет в основном за

счет пассажиропотоков, одной

бизнес-авиации недостаточно»,

— говорит Сергей Никифоров.

По его словам, в настоящий

момент рынок деловой авиации

Украины развивается динамич-

но, однако его емкость ограни-

чена. Из работающих на рынке

пяти операторов приблизитель-

но половину объема выполняет

Challenge Aero, единственный

перевозчик СНГ, представлен-

ный на JetExpo-2007. «Для

Challenge Aero российское на-

правление составляет прибли-

зительно 15% бизнеса», — гово-

рит г-н Никифоров. В парке

оператора (26 ВС разных типов)

под управлением находится не-

сколько самолетов, принадле-

жащих российским владельцам. 

Елизавета Казачкова

Киевский бизнес-терминал

Бразильская компания Embraer ведет переговоры

с потенциальными российскими клиентами о

продаже самолетов очень легкого и легкого клас-

сов Phenom 100 и Phenom 300, а также ультраболь-

ших лайнеров представительского класса Lineage

1000. Первые  Phenom 100 и 300 начнут эксплуати-

роваться на мировом рынке соответственно в 2008

и в 2009 г., Lineage 1000 — в 2011 г. Сейчас у

Embraer уже есть около двух десятков российских

клиентов, заказавших еще один тип лайнеров из

линейки производителя — Legacy 600 с взлетным

весом более 20 т (на выставке JetExpo-2007 он де-

монстрируется на статической стоянке). Как го-

ворят представители компании, на данный мо-

мент количество частных заказов от покупателей

из России превышает корпоративные. 

Сейчас на российском рынке спросом поль-

зуются в основном машины большой размерно-

сти, однако Колин Стивен, вице-президент

Embraer по продажам и маркетингу в Европе,

Африке и на Ближнем Востоке, убежден, что мо-

дели Phenom также вызовут интерес, особенно

если российские власти продолжат снижать по-

шлины и налоги на ввоз самолетов. «Уже сейчас

уменьшены пошлины с 20 до 10% на лайнеры с

массой пустого снаряженного самолета не более

20 т. Мы надеемся, что это не последний шаг в

данном направлении», — говорит г-н Стивен. 

Ультрабольшая модель Lineage 1000 имеет

меньшую дальность полета, чем возможный кон-

курент в данном сегменте самолет Global Express

производства Bombardier. Однако, как рассказал

Колин Стивен, размер пассажирского салона

Lineage 1000 почти в два раза больше, чем у

Global Express. Embraer рассчитывает, что более

комфортный вариант размещения пассажиров

станет их основным конкурентным преимущест-

вом, в том числе и на российском рынке. 

Полина Зверева

Phenom и Lineage идут в Россию

Директор аэропорта Жуляны
Сергей Никифоров считает, что
рынок деловой авиации Украины
развивается динамично.
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Сейчас у Embraer уже есть около двух
десятков российских заказов

на самолеты Legacy 600
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Российский деловой оператор Capital

Jets воспользовался началом выставки

JetExpo-2007, чтобы запустить свой но-

вый бизнес-проект Capital Transfers.

Это новое сервисное подразделение

компании будет осуществлять транс-

фер экипажей бизнес-самолетов из

гостиницы в аэропорт, а также достав-

ку заказанных блюд из ресторанов Мо-

сквы на борт. К своей прямой деятель-

ности микроавтобусы Capital Transfers

приступят после окончания JetExpo,

где они заняты доставкой посетителей

до статической экспозиции во Внуко-

во-3. Как рассказал представитель Ca-

pital Jets Вадим Гинер, новая структура

не будет ограничиваться обслуживани-

ем самолетов только своего оператора,

который базируется во Внуково-3 и

Домодедово, а готова предоставлять

услуги сторонним заказчикам из любо-

го аэропорта Москвы. По его словам,

интерес к услугам Capital Transfers уже

проявил британский деловой оператор

Ocean Sky.

Максим Пядушкин

Трансферы от Capital Jets

Швейцарский оператор

деловой авиации Exe-

cujet Europe представля-

ет на JetExpo-2007 свою

новую услугу «Личный

консьерж», подразуме-

вающую, что клиенту

может быть предостав-

лен персональный дис-

петчер, который будет

заниматься организаци-

ей только его полетного

расписания. По словам

исполнительного дирек-

тора компании Петера

Хартмана, такая услуга

ускорит и облегчит об-

служивание клиента. Ба-

зовая услуга, стоимость

которой начинается от

3500 евро в месяц, пред-

полагает работу персо-

нального диспетчера в

дневную смену, но по

желанию клиента она

может быть круглосуточ-

ной. 

Сейчас Execujet экс-

плуатирует 100 самоле-

тов, из них 50 в Европе.

У компании около 10

клиентов в России (боль-

шей частью корпоратив-

ные), еще пять — в стра-

нах СНГ. В целом, по

словам г-на Хартмана,

российский рынок со-

ставляет 10–15% от об-

щего бизнеса компании

и 30% от деятельности

компании в Европе. Од-

нако количество россий-

ских клиентов быстро

растет, и до конца года

этот деловой оператор

планирует открыть пред-

ставительство в Москве.

Максим Пядушкин

В октябре этого года Eurocopter поста-

вит в Россию первый вертолет EC135 в

VIP-варианте. Заказчиком является

крупная отечественная корпорация.

Представитель компании говорит о

растущем спросе на эту двухдвигатель-

ную модель на россий-

ском рынке, однако на

выставке  JetExpo-2007

европейский произво-

дитель представил од-

нодвигательный верто-

лет EC130 одного из

своих российских кли-

ентов. Эта модель оста-

ется пока самой попу-

лярной в нашей стране

и государствах СНГ, где

эксплуатируется — в ос-

новном частными лица-

ми — около 10 таких ма-

шин.

Представитель Euro-

copter также рассказал

«Обозрению JetExpo-2007» о начале по-

ставок в Россию средних вертолетов

EC145: первая машина этой марки была

поставлена в Санкт-Петербург нынеш-

ним летом, вторая будет передана уже

московскому заказчику до конца года.

Личный диспетчер

Первые поставки EC135

Однодвигательный EC130 остается самой популярной моделью
вертолетов Eurocopter в России и странах СНГ«А
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Dassault Aviation представляет на JetExpo
три самолета: Falcon 20, Falcon 900 и
Falcon 2000. Самой новой модели француз-
ской компании, Falcon 7X, на выставке
нет, однако, как рассказал глава предста-
вительства Dassault Aviation Андрей Лебе-
динский, возможность заказать лайнер
появилась у российских клиентов задолго
до начала его коммерческой эксплуата-
ции, поэтому сейчас у компании уже есть
достаточное количество контрактов с
покупателями из России.

— Сегодня почти все производители
говорят о росте рынка деловой авиации и
соответственно об увеличении спроса на
самолеты. Можете ли Вы примерно оце-
нить темпы этого роста?  

— По моим впечатлениям, рост со-

ставляет около 50% в год; российский

рынок один из наиболее динамично раз-

вивающихся. Потребность в деловой

авиации растет, в частности, из-за рас-

ширения деятельности отечественных

компаний. Если раньше бизнес многих

был сосредоточен в Москве, то сейчас

они начинают развиваться и в других ре-

гионах; помимо этого растет степень их

вовлеченности в мировую экономику —

обе эти тенденции влияют на необходи-

мость перемещения как внутри страны,

так и за ее пределы. Сейчас клиенты уже

отошли от классических полетов Моск-

ва—Европа; развиваются маршруты ме-

жду различными регионами, а также по-

леты между регионами и европейскими

государствами. Если первоначально при-

обретались только большие лайнеры, то

в ближайшие годы будет увеличиваться

спрос на самолеты всех типов, в том

числе и на небольшие машины.

Однако сдерживающим фактором

для деловой авиации в дальнейшем мо-

жет стать недостаток пилотов. В первой

волне летного состава, которая пришла

несколько лет назад в деловую авиацию,

были представители разных компаний

(например, «Аэрофлота», «Трансаэро») с

опытом международных полетов, но

сейчас все они трудоустроены. С прихо-

дом новых машин будет расти и спрос

на пилотов. 

— На долю клиентов российского рын-
ка претендует не только Dassault, но и
другие мировые производители. Какие
компании Вы считаете здесь своими ос-
новными конкурентами?  

— Как и во всем мире, здесь мы тра-

диционно соперничаем c Gulfstream и

Bombardier. Каждая из этих компаний

имеет достаточно развитую гамму про-

дуктов, которая формально начинается

с самолетов меньшей размерности в

сравнении с теми, что предлагает

Dassault. Но не обязательно эти маши-

ны составляют интегральную часть всей

гаммы производителей; «младшие» мо-

дели у них, как правило, разительно от-

личаются от самолетов большей раз-

мерности. Для нас важно, чтобы наш

клиент мог использовать смешанный

флот, состоящий из разных типов лай-

неров, а для этого необходимы  общ-

ность конструкции, возможность иметь

аналогичные запчасти. Модели Falcon

900 и Falcon 2000 отличаются большой

унификацией конструкции, а три се-

мейства (включая 7Х) оснащены одним

и тем же комплексом авионики, что

значительно облегчает переподготовку

пилотов при переходе с одного типа на

другой. К сожалению, речь пока не идет

о единой пилотской лицензии на все

три типа, но переобучение и реальный

переход от одной кабины к другой дос-

таточно просты. 

— Коммерческая эксплуатация модели
Falcon 7X началась нынешним летом, од-
нако на этот тип уже есть заказы от рос-

сийских клиентов. Чем
интересен им данный са-
молет?   

— Российские поку-

патели в данном случае

ничем не отличаются от

европейских: возмож-

ность заказать Falcon

7X у них появилась пра-

ктически одновремен-

но. Эта машина удовле-

творяет требованиям

тех клиентов, которым

нужен самолет с гло-

бальной дальностью по-

лета. Если вылетать из

Москвы, то вне зоны

дальности Falcon 7X остается лишь

один континент — Австралия. Также на

российском рынке придается большое

значение трехдвигательной схеме, по-

скольку она дает больший уровень без-

опасности как при полете над океаном,

так и при посадке на мокрые или обле-

деневшие полосы, а последнее пока ак-

туально для России. Большое количест-

во заказов, к сожалению, трансформи-

руется в длительные сроки поставки.

Сейчас мы уже говорим о поставке в

2012–2013 гг. Подобные ситуации ис-

пытывают все производители самолетов

бизнес-класса, но наши сроки все-таки

немного больше. И тем не менее клиен-

ты готовы ждать. 

— В ближайшее время в России могут
появиться два сервисных центра, обслу-
живающих самолеты Dassault (в Шере-
метьево и Остафьево). Может ли это ка-
ким-то образом повлиять на позиции про-
изводителя на российском рынке? 

— Выход на рабочий режим центра в

Остафьево, а также создание сервисного

центра в Шереметьево предоставит до-

полнительные удобства не только рос-

сийским клиентам — владельцы самоле-

тов из других стран будут теперь чувст-

вовать себя гораздо увереннее при поле-

тах в Россию.  Думаю, что первоначаль-

но оба центра будут специализироваться

на легких формах обслуживания. Тяже-

лые формы требуют значительных вло-

жений — как в оборудование, так и в

обучение персонала; вряд ли сейчас та-

кие инвестиции будут оправданны. Поэ-

тому сервисные компании будут ориен-

тированы на линейное обслуживание,

хранение самолетов в ангарах, решение

текущих проблем. 

Беседовала Полина Зверева

От первого лица
«Сдерживающим фактором для деловой авиации
в дальнейшем может стать недостаток пилотов»

Андрей
ЛЕБЕДИНСКИЙ
Глава российского
представительства
Dassault Aviation 
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Австрийская компания Jet

Alliance Group объявила на

выставке JetExpo-2007 о

размещении заказа на ACJ.

С учетом этого самолета в

парке оператора будет пять

ВС семейства  Airbus Corpo-

rate Jetliner: два ACJ и три

A318 Elite. 

На сегодня европейская

самолетостроительная кор-

порация собрала более ста

заказов на самолеты семей-

ства Airbus Corporate Jet-

liner, в которое входят ACJ,

A318 Elite и А320 Prestige.

Ближайшие слоты на по-

ставку самолетов сдвину-

лись на 2011 г. По словам

директора по маркетингу

отделения корпоративной

авиации Airbus Давида Ве-

лупиллаи,  у компании уже

есть несколько клиентов в

России, однако точное  их

количество не конкретизи-

руется. Согласно марке-

тинговым расчетам Airbus,

спрос на самолеты класса

ACJ в России за семь лет

возрос почти вдвое (с 60 ВС

в 2000 г. до 145 в 2007 г.) и в

последующие годы будет

составлять не менее 10 са-

молетов в год. Airbus рас-

считывает на половину это-

го рынка.

Флот Jet Alliance в на-

стоящий момент насчиты-

вает 40 ВС. У оператора

есть опыт управления са-

молетами, принадлежащи-

ми российским владель-

цам; к концу года число

таких ВС в парке достиг-

нет пяти. «За два года объ-

емы нашего бизнеса в Рос-

сии удвоились», — говорит

управляющий директор Jet

Alliance Йорг Забитцер. 

Елизавета Казачкова

ACJ для
Jet Alliance

New Facilities Support
Rise in Business Flying
The rising demand for business

aviation services in Russia is fi-

nally being matched by an expan-

sion of the supporting infrastruc-

ture. Until recently, business jet

operators complained they were

being treated as an afterthought

by Russia’s major airports — but

this year saw a marked rise in the

construction of new FBOs and

business aviation terminals. 

In Moscow, new hangars and

parking areas are being built at

Sheremetyevo airport, while

Domodedovo airport is in negoti-

ations with Swiss-based Jet Avia-

tion — one of world’s 10 largest

FBO operators. Ostafyevo air-

port, owned by Russia’s gas mo-

nopoly Gazprom, has been gran-

ted international status and its de-

velopment plan will soon see it

handling up to 20 aircraft per day.

This trend is not limited to

Moscow’s airports. Earlier this

year Austria’s Bannert Air Busi-

ness Aviation Services announ-

ced plans to build business avia-

tion terminals in Krasnodar,

Adler and Gelenjik airports.

Bannert intends to invest up to

EUR6 million in this program.

Foreign companies are also

participating in the development

of the first specialized business,

regional and general aviation air-

port near Kazan. The key in-

vestor is Commerzbank AG,

while the building work is being

handled by German-based TUL

International. Vladimir Lebedev,

president of Russia’s National

Association of Business Aviation,

says this construction project is

worth EUR125 million. 

Lebedev also notes that a

plan to establish a network of 10

business aviation airports has

been submitted to the Invest-

ment Fund of Russian Federa-

tion. However, the Fund’s rec-

ommendation was to consider

each airport as an individual

business project for separate con-

struction. One of the airports on

this list, St Petersburg Rzhevka,

is already non-operational.

Elizaveta Kazachkova
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With new FBOs and terminals to be
constructed soon business aviation

will feel more comfortable in the
Russian airports
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Открывая выставку, генеральный директор
JetExpo-2007 Александр Евдокимов сказал,
что бизнес-авиация в России развивается
планомерно, хорошо и быстро. По его
словам, сама выставка является
отражением того, что происходит на
отечественном рынке деловой авиации.
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На JetExpo-2007 итальянская компания

AgustaWestland впервые представила в Рос-

сии свой новый вариант оформления сало-

на для корпоративных вертолетов, разрабо-

танный специалистами Дома моды Versace.

О начале сотрудничества двух компаний

было объявлено в мае прошлого года.

Показанный макет салона выполнен

в черно-белых тонах, что, по словам

представителей AgustaWestland, было

принципиальным требованием специа-

листов Дома моды. Новый дизайн уже за-

казан рядом клиентов из Италии и других

стран; представители компании надеют-

ся, что он понравится и заказчикам из

России, где бренд Versace весьма популя-

рен. Вместе с вертолетом от Versace каж-

дый заказчик получит ряд аксессуаров от

известного итальянского Дома моды.

Максим Пядушкин

23 августа состоялся пер-

вый полет самолета Haw-

ker 750, созданного кор-

порацией Hawker Beech-

craft Corporation (HBC).

Новая модель представ-

ляет собой дальнейшее

развитие семейства са-

молетов средней размер-

ности Hawker 800 — на

этот раз в сторону более

легкой части этого сег-

мента (light-medium-

size). Hawker 750 облада-

ет самым просторным

салоном в своем сегмен-

те, благодаря тому что

размеры салона 800-го

сохранены.

«Первый полет ново-

го для рынка самолета —

это всегда волнующий

момент, — говорит пре-

зидент Hawker по прода-

жам Брэд Хэтт. — Haw-

ker 750 открывает для

нас совсем новый ры-

нок, мы уже собрали

большой портфель зака-

зов и с нетерпением ждем

начала поставок».

Новый Hawker 750 бу-

дет иметь дальность по-

лета 3900 км с четырьмя

пассажирами на борту и

установленным NBAA

аэронавигационным за-

пасом топлива. Фюзеляж

самолета тот же, что и у

Hawker 800, однако под-

фюзеляжный топливный

бак заменен на дополни-

тельный отапливаемый

багажный отсек объемом

0,9 м3. Салон Hawker 750

высотой 1752 мм и шири-

ной 1829 мм будет прево-

сходить по габаритам и

уровню комфортности

другие машины в сегмен-

те малой средней размер-

ности. Самолет будет по-

прежнему оснащен дви-

гателями TFE731-5BR и

комплексом бортового

оборудования Collins Pro

Line 21. Он также полу-

чит новый интерьер,

разработанный специ-

ально для него и для

данного сегмента рынка.

Стоимость Hawker 750 в

стандартной компоновке

составляет 11,2 млн

долл., а в наиболее ти-

пичной компоновке —

11,9 млн долл. Сертифи-

кация и начало поставок

запланированы на конец

2007 г.

Алексей Синицкий

On August 23 Hawker

Beechcraft successfully

completed the maiden

flight of the Hawker 750 —

the latest member of the

Hawker jet family to take

to the skies. The Hawker

750 is another evolution of

the Hawker 800 series that

ensures Hawker Beech-

craft’s continuing cabin

size domination in the

mid-size business jet seg-

ment.

«First flight of a new

model to the market is al-

ways an exciting time,» said

Brad Hatt, Hawker Beech-

craft’s president commer-

cial sales. «The Hawker 750

opens a whole new market

for us and with a strong

backlog already in place,

we’re anxious to start deliv-

eries.»

The new Hawker 750

will be a 2,100 nautical

mile-range jet (with four

passengers and NBAA

IFR reserves). It will have

the same cabin as the

Hawker 800 series, but the

ventral fuel tank has been

replaced by a heated ex-

ternal baggage compart-

ment with 32 cu ft of ad-

ditional baggage capacity.

The Hawker 750 cabin,

measuring 5 ft 9 in high

and 6 ft wide, will be far

superior in terms of com-

fort and size to anything

else in the light-mid size

category, says Hawker

Beechcraft. 

The aircraft continues

to use the highly successful

Honeywell TFE731-5BR

engine and a state-of-the-

art Collins Pro Line 21

avionics package. The jet

features a new Hawker in-

terior designed specifically

for the 750 and for this

market segment. Priced at

$11.2 million standard and

$11.9 million typically

equipped, certification and

deliveries are planned for

the end of 2007.

Alexei Sinitsky

AgustaWestland
от Versace

Дизайнеры Versace
выбрали для вертолетов
AgustaWestland строгие
черно-белые тона

Первый полет Hawker 750

Hawker 750
Takes
to The Air
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Сертификация и начало
поставок Hawker 750
запланированы на конец 2007 г.

Hawker 750 certification
and deliveries are planned
for the end of 2007
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Рост объемов деловых перевозок в Рос-

сии ведет к постепенному структуриро-

ванию рынка, формированию опреде-

ленных ниш и сегментов. Например,

растет спрос на международные пере-

возки представительского уровня корпо-

ративных делегаций из 15–30 чел., но

удовлетворять его до сих пор было особо

нечем: эксплуатация российских типов

ВС в Европе ограничена, а самолеты

класса BBJ/ACJ слишком обременитель-

ны для корпоративных бюджетов.

Именно поэтому у руководства ком-

пании «Московское небо» возникла

идея сосредоточиться на рынке бизнес-

чартеров. «Для российского клиента с

его менталитетом Ту-134 по своей раз-

мерности оказался наиболее приемле-

мым и удобным вариантом, — рассказы-

вает гендиректор компании Игорь Ма-

каров. — Мы решили подобрать самолет

зарубежного производства, который об-

ладал бы схожими с Ту-134 параметра-

ми, но мог летать в Европу». В результа-

те выбор пал на Fokker 100, хотя рассма-

тривались и Embraer 190, и Bombardier

CRJ200. Размеры салона помогают по-

нять точку зрения г-на Макарова. 3,05 м

в ширину и 2,1 м в высоту, 21,19 м в дли-

ну — достаточно места для комфортного

полета, и есть где разгуляться мысли ди-

зайнеров по интерьеру. Самолеты, ранее

эксплуатировавшиеся в авиакомпаниях

American Airlines и JetsGo (налет поряд-

ка 26 тыс. ч; ресурс планера 90 тыс. ч),

подверглись переоборудованию на базе

Sabena Technics DNR, где получили но-

вые комфортабельные салоны, разде-

ленные на секции. Первая конфигура-

ция включает два кабинета, между кото-

рыми находится зона отдыха. Вторая,

«корпоративная», более открытая, вме-

щает 11 кресел в клубной секции и каби-

нет-спальню. И в той и в другой конфи-

гурации задняя часть фюзеляжа обору-

дована под «бизнес-класс» на 12 чел.

Операционные расходы Fokker 100

сравнимы с Ту-134, при этом самые за-

тратные статьи (техобслуживание и зап-

части) компенсируются топливной эф-

фективностью двигателей Rolls-Royce

Tay 650. «По экономике эксплуатации

Fokker 100 сравним с Challenger 604, при

том что объем пассажирской кабины в

четыре раза больше», — утверждает Игорь

Макаров. Таким образом, инвестировав в

реализацию ранее не существовавшего на

рынке предложения, компания обеспечи-

ла себе конкурентное преимущество в

среднесрочной перспективе.

Три Fokker 100 «Московского неба»,

внесенные в свидетельство эксплуатанта

австрийского оператора International Jet

Management, базируются во Внуково.

Конкуренции руководство компании не

боится. Игорь Макаров уверен: «По со-

отношению цена/качество этот самолет

уникален. Для трансконтинентальных

перевозок он, конечно, не подходит, но

90% наших заказов — это Европа, а так-

же Восточная и Западная Сибирь, Ближ-

ний и Средний Восток. Что касается

конкуренции со стороны европейских

операторов, то любой перегон из Евро-

пы — это дополнительные деньги. А весь

наш рынок — здесь, в Москве; это мос-

ковские деловые круги».

Алексей Синицкий

Sukhoi Civil Aircraft (SCAC) is turn-

ing its attention to promoting the new

Superjet 100 regional airliner to busi-

ness and corporate customers. Both

Bombardier and Embraer have al-

ready proven that there is a market

among corporate and private owners

for aircraft in this class and Sukhoi

hopes to emulate their success.

According to SCAC, some cus-

tomers are already interested in ac-

quiring ‘green’ Superjet 100 aircraft

and outfitting them for business oper-

ations. However, to best exploit the

Superjet’s potential to the full the ba-

sic design requires some further mod-

ifications. This would provide an in-

creased maximum range allowing it to

compete with the most modern busi-

ness jets.

These plans will be implemented

by Alenia Aeronautica, Sukhoi’s stra-

tegic partner in the program. During

August’s MAKS-2007 Moscow air

show, Sukhoi Corporation (owner of

SCAC) and Alenia Aeronautica (part

of Italy’s Finmeccanica group) an-

nounced the creation of Sukhoi

International — a joint venture to

handle sales of Superjet 100 aircraft in

Western Europe, America, Africa and

Australia, and to provide global after-

sales support. 

Sukhoi International is owned

49% by Sukhoi and 51% by Alenia.

Based in Venice, the new company

opened its doors for business on

September 10. Among its chief aims

are to further improve the design and

manufacture of the aircraft and to de-

velop a corporate version. SCAC has

estimated the potential market for a

Superjet bizjet at between 100 to 150

aircraft. 

Alexey Sinitsky

The first flying prototype of Sukhoi Superjet
100 is to roll out in a week, on September 26 

Sukhoi’s Super
Business Jet
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Национальная резервная корпорация

(НРК) выступила с инициативой создания

в России специализированной компании

по лизингу вертолетной техники. Компа-

ния Vostok Helicopter Leasing Co. (VHLC)

будет заниматься продвижением европей-

ских вертолетов на российском

рынке. Соответствующий мемо-

рандум о взаимопонимании под-

писан с российской дочерней

компанией Eurcopter — ООО

«Еврокоптер Восток». Одним из

учредителей совместного пред-

приятия стала британская фир-

ма AviaMediaTech Ltd, занима-

ющаяся консалтингом в области

лизинга вертолетной техники.

Ведутся переговоры об участии

в проекте Европейского банка

реконструкции и развития.

По словам первого замести-

теля гендиректора НРК Леони-

да Душатина, в качестве клиен-

тов новой компании учредите-

ли видят как частных владель-

цев, так и корпоративных и

коммерческих операторов;

предварительные договоренно-

сти уже достигнуты. «По на-

шим планам в ближайшие год-

два мы, по самым скромным

подсчетам, ввезем от 20 до 60

вертолетов. Мы готовы предло-

жить весь модельный ряд

Eurocopter, сертифицирован-

ный в России, выбор за опера-

тором», — говорит он. Утвер-

ждается, что заказы от VHLC

будут пользоваться режимом

наибольшего благоприятство-

вания в плотном графике по-

ставок европейского производителя. Од-

нако от ввозных таможенных пошлин

никто не освобожден. В Eurocopter ин-

формацию о создании VHLC подтверди-

ли, но от комментария отказались. 

Елизавета Казачкова

National Reserve Corporation (NRK) is

setting a specialized leasing company —

Vostok Helicopter Leasing Co. (VHLC)

— to promote European helicopters in

the Russian market. A related memoran-

dum of understanding has been signed

with Eurocopter Vostok, the Russian

subsidiary of Eurocopter. One of the

founders of the joint venture is British

AviaMediaTech Ltd., a helicopter leas-

ing consulting company. Negotiations

are also being held to involve the

European Bank of Reconstruction and

Development in the project.

According to Leonid Dushatin,

NRK first deputy general director, the

founders expect to see private owners,

corporate and commercial operators

among the new company’s customers.

Some preliminary agreements have al-

ready been reached with clients. «We

plan to import at least 20 to 60 heli-

copters during the next year or two. We

are ready to offer the whole range of

Eurocopter helicopters certified in

Russia,» says Dushatin. It is said that

VHLC orders will enjoy favorable treat-

ment in the tight delivery schedule of the

European manufacturer. However, no-one

is exempt from the import customs duties.

Eurocopter had confirmed the creation of

VHLC but declined to comment.

Elizaveta Kazachkova

Eurocopter
Leasing
Venture
Opens for
Business

НРК поможет
Eurocopter

НРК планирует
в ближайшие два года

продать в России от 20 до
60 вертолетов Eurocopter

NRK intends to place
20–60 Eurocopter
helicopters in Russia
during the next two years 
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К концу сентября — середине октября  в

России должна завершиться сертифика-

ция американских самолетов Piper: Meri-

dian, Mirage, Seneca V, Seminole. Глава рос-

сийского представительства датской ком-

пании Air Alpha Aircraft Sales (отвечает в

том числе за дистрибуцию Piper в России)

Виктор Кукляев говорит, что сейчас из ли-

нейки Piper среди российских покупателей

наиболее популярны самолеты Meridian.

Правда, количество подтвержденных кон-

трактов пока не раскрывается. По мнению

Кукляева, хороший спрос на Meridian объ-

ясняется, в частности, очередью на близ-

кий по характеристикам самолет Pilatus

PC-12, который Air Alpha также продает в

России. «Сегодня розничные заказы на

Pilatus PC-12 уже расписаны до 2009 г., а

оптовые — до 2011 г.», — говорит глава рос-

сийского представительства Air Alpha. Сле-

дующей по популярности за Meridian идет

модель Seneca V. «Это двухмоторный са-

молет; на рынке существует определенная

категория людей, которая не готова приоб-

ретать одномоторные машины, и для та-

ких покупателей Seneca V — оптимальный

вариант», — комментирует Кукляев.

Полина Зверева

Сертификат для Piper
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haСреди российских покупателей наиболее

популярны самолеты Piper Meridian
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Компания Airbus известна в России прежде
всего пассажирскими лайнерами, однако на
JetExpo-2007 компания демонстрирует
свои возможности в сегменте деловой
авиации. На статической экспозиции пред-
ставлена самая маленькая и новая модель
деловой линейки Airbus — A318 Elite, первые
поставки которой начались только в мае
этого года. О том, что Airbus может
предложить своим деловым заказчикам из
России, главному редактору «Обозрения
JetExpo-2007» Максиму Пядушкину рас-
сказал вице-президент Airbus по админист-
ративной и частной авиации Ричард Гаона.

— Как Вы оцениваете развитие рынка
деловой авиации в России в целом и спрос
на деловые самолеты Airbus в частности?
Как рост спроса на деловые самолеты в на-
шей стране отражается на продажах Airbus?

— Airbus представлен только в верх-

нем сегменте рынка деловой авиации —

сегменте больших корпоративных само-

летов. Если в 2000 г. таких самолетов в

России было 70, то за последние семь

лет их количество удвоилось и сейчас

достигло 145 машин.

Ежегодно в Россию продается около

10 корпоративных джетов, и объем про-

даж увеличивается вслед за экономиче-

ским ростом страны. Мы рады, что се-

мейство корпоративных самолетов Airbus

ACJ (Airbus Corporate Jetliner) занимает

важную долю этого сегмента российского

рынка и надеемся на ее увеличение в бли-

жайшие годы.

— Сколько бизнес-джетов Airbus уже
эксплуатируется российскими заказчика-
ми? Какие клиенты приобретают Ваши
самолеты здесь?

— Самым большим рынком для само-

летов семейства Airbus ACJ является Ев-

ропа, и Россия — важная часть этого рын-

ка. Большинство наших заказчиков — ча-

стные компании и лица, у которых уже

есть деловой самолет, но многие из них

хотят заменить его чем-то лучшим. Наши

заказчики не хотят раскрывать своих

имен, и мы уважаем это их желание, поэ-

тому я не могу подробно рассказать о них.

Но могу сказать, что в их число входят как

юридические лица, включая операторов

деловой авиации, так и частные лица.

Большим преимуществом семейства

ACJ (мы называем его преимуществом

Airbus) является то, что салон наших са-

молетов в два раза шире и в три раза

больше по объему, чем у обычных биз-

нес-джетов, при ненамного большей це-

не. В результате эксплуатант семейства

ACJ получает больше комфорта и про-

странства, чем в традиционном деловом

самолете. Кроме того, он получает еще

одно важное преимущество — более со-

временный дизайн самолета.

В нашем случае это означает улучшен-

ную аэродинамику машины и облегчен-

ные композиционные материалы, кото-

рые обеспечивают экономию топлива, са-

мую современную систему ЭДСУ, цент-

рализованную систему техподдержки,

экономящую время и деньги, и еще мно-

го чего. Но больше всего в наших самоле-

тах заказчикам нравится их «внутреннее

пространство, которого хватит на мно-

гое»! Я действительно чувствую себя в са-

молетах ACJ как дома, а такой свободы

передвижения по салону нет ни у кого.

— Спрос на деловые самолеты растет во
всем мире. Как долго заказчикам Airbus
приходится ждать поставки своей машины?

— Спрос на все самолеты, как пасса-

жирские, так и деловые, находится на ре-

кордно высоком уровне, поэтому трудно

добиться от производителя близкого сло-

та поставки. Такая же

проблема и в центрах

отделки самолетов из-

за большого спроса на

переделку салонов.

Для заказчиков, кото-

рые готовы подписать

контракт и внести де-

позит, Aibus всегда

сделает все, что в его

силах, чтобы ускорить

процесс поставки, но

в условиях сегодняш-

него оживленного

рынка, где преимуще-

ства самолетов Airbus

ACJ пользуются рас-

тущим спросом, это

действительно боль-

шая проблема.

Как говорят, хо-

рошие вещи стоят того, чтобы их подож-

дать, и это действительно относится к

самолетам семейства ACJ, которые

предлагаются в трех вариантах по разме-

ру и дальности: A318 Elite, Airbus ACJ и

A320 Prestige.

— Какие компании занимаются отдел-
кой салонов самолетов Aibus под требова-
ния заказчика? Есть ли у российских кли-
ентов специальные требования к отделке
самолетов?

— Airbus признает, что лучше всего

исполнить пожелания заказчиков могут

специализированные компании по от-

делке салонов. После соответствующего

аудита мы одобрили шесть компаний по

отделке салонов: Associated Air Center в

Далласе (Техас), Airbus Corporate Jet

Centre в Тулузе, Fokker Services в Ам-

стердаме, Gore Design Completions в

Сан-Антонио (Техас), Jet Aviation в Ба-

зеле и Lufthansa Technik в Гамбурге.

Все наши клиенты особенны, и у

многих из них особенные требования,

которые мы можем удовлетворить. Их

трудно обобщить, но некоторые заказ-

чики хотят индивидуальный салон, дру-

гие — что-то комфортабельное и функ-

циональное, что поможет им лучше ра-

ботать вдали от дома.

У нас есть полноразмерный макет са-

лона самолета ACJ Prestige в Тулузе, ко-

торый мы, естественно, показываем по-

сетителям. В нем имеется комната отды-

ха и столовая, рабочий офис, спальня и

ванная. Некоторым заказчикам это так

нравится, что они сразу решают, что это

как раз то, что им нужно.

От первого лица
«Я действительно чувствую себя

в самолетах Airbus ACJ как дома»

Ричард
ГАОНА
Вице-президент Airbus
по административной
и частной авиации
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In August the Russian govern-

ment reduced customs duties on

the import of foreign aircraft —

with up to 19 seats and a basic

empty weight of up to 20 tons —

from 20% to 10%. Taking the

18% VAT rate into account,

overall fees will now amount to

29.8% instead of 41.6%, making

the cost of importing an aircraft

some 11.2% cheaper.

«This measure will hardly

start a boom in business jet sales

and their basing in Russia,» says

Alan Kartashkin, Debevoise &

Plimpton partner. «Russia is

still a seller’s market, with the

queue for buying aircraft now

two or three years long. Some

high-demand models are

booked out to 2011. Customers

making such a long-term pur-

chase decision expect either

that the duties will be lifted by

then, or do not take the cost

factor into account at all.»

Nevertheless, he says, the

changes are a step in the right

direction, especially with the

prospect that in eight months

time the duties may be lifted al-

together (according to Russian

legislation, the duties can be re-

duced by no more than 50% of

their original rate at a time).

The latest reductions will

have some effect. Under the

previous terms, bringing an air-

craft onto an operator’s license

was so expensive that, accord-

ing to current estimates, about

95% aircraft owned by Russian

companies and individuals are

registered abroad and operated

by foreign entities. This ap-

proach imposes its own extra

costs. For example, to fly out of

Russia and into Europe a ferry

flight has to be made to position

the aircraft in the first place. 

The expected cancellation

of duties will allow changes to

the import scheme, as well as

the development of some new

business aviation segments that

today are only being talked

about. For example, says Alan

Kartashkin, regular premium

class airline operations are be-

ing discussed, but these plans

are hindered by an insufficient

number of business aircraft

based in Russia and officially

permitted to conduct internal

operations. Current corporate

or private business jets cannot

be used for regular services since

they are used solely for their

owners’ operations.

Alexey Sinitsky

Import Tax Cuts
Will Reshape Russian Market
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The reduction of import
duties will increase the
number of business
aircraft based in Russia
and enable new business
aviation services to
develop
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Газпром объявил о намерении

инвестировать в развитие

санкт-петербургского аэропор-

та Левашёво;  в дальнейшем он

может стать одним из базовых

для авиационного подразделе-

ния газового монополиста —

компании «Газпромавиа». Раз-

мер вложений, так же как и

сроки выполнения проекта,

пока не определены. Напом-

ним, что в августе правитель-

ство признало Левашёво аэро-

портом совместного базирова-

ния гражданской и военной

авиации, необходимого для

обеспечения потребностей би-

знеса в авиаперевозках. 

Еще до вынесения этого

решения, два года назад инте-

рес к развитию аэропорта про-

явила компания «Балттранс»,

создавшая специально под

этот проект ЗАО «Аэропорт

Левашево». Концепция разви-

тия аэропорта, предложенная

Балттрансом, заключается в

создании специального терми-

нала для деловой авиации, со-

единенного с ИВПП отдель-

ной рулежной дорожкой, а

также зоны АТБ. На первом

этапе строительства (2009 г.)

компания «Аэропорт Левашё-

во» планировала за свой счет

произвести реконструкцию

ВПП, метеорологического обо-

рудования, КДП, а также ра-

дионавигационного и свето-

сигнального оборудования на

одно направление взлета-по-

садки. Предполагаемая сумма

инвестиций в реконструкцию

государственной части аэро-

порта — 477,5 млн руб. (в це-

нах на IV кв. 2006 г.). Все стро-

ительство планировалось про-

вести в три этапа (до 2013 г.) с

общим бюджетом 2,718 млрд

руб. Помимо реконструкции

имущества аэропорта инвесто-

ры должны были взять на себя

социальную нагрузку: строи-

тельство жилого дома на 40

квартир для военнослужащих,

а также трудоустройство по

прямому профилю увольняю-

щихся военных специалистов.

Пока не ясно, как будут ко-

ординироваться планы Газ-

прома и Балттранса. Глава

«Газпромавиа» Андрей Овча-

ренко уже заявил, что компа-

нии очень интересен аэропорт

Левашёво и перевозчик плани-

рует использовать его для раз-

вития чартерных программ:

как деловых, так и туристиче-

ских. У авиакомпании есть

опыт работы с аэропортом, ко-

торый подчиняется несколь-

ким ведомствам. «Газпром-

авиа» развивает подмосковный

аэропорт Остафьево, являю-

щийся аэропортом совместно-

го базирования Газпрома,

Минобороны и МЧС. Однако,

хотя руководство Остафьево

стремится развивать аэропорт

как центр деловой авиации,

пока он в значительной степе-

ни остается корпоративным

аэропортом газового монопо-

листа. Так что не ясно, станет

ли санкт-петербургский Лева-

шёво исключительно аэропор-

том Газпрома или сможет раз-

виваться как общий центр де-

ловой авиации. В любом слу-

чае появление второго аэро-

порта в Санкт-Петербурге —

пусть и с ограниченными

функциями — позволит разви-

вать рынок авиаперевозок. Од-

ного аэропорта в обозримой

перспективе городу с почти 5-

миллионным населением мо-

жет не хватить. У Левашёво хо-

роший потенциал, который

при необходимости позволит

расширить спектр деятельно-

сти, включая создание на его

базе полноценного аэропорта. 

Полина Зверева

Претенденты на Левашёво

Gazprom intends to redevelop St.

Petersburg Levashevo airport,

which may become a new base of

operations for Gazpromavia (the

aviation subsidiary of Russia’s gas

monopoly). The scale of the in-

vestment involved and the pro-

ject’s timescale have not yet been

disclosed. In August the Russian

government designated Levashe-

vo as a joint civil and military air-

port — an essential move to allow

future business aviation traffic.

Two years ago another com-

pany, Balttrans, expressed similar

intentions for Levashevo. It es-

tablished a subsidiary, Aeroport

Levashevo, and drew up a devel-

opment plan which included the

creation of a special business avi-

ation terminal connected to the

runway by a separate taxiway. An

aircraft maintenance base was al-

so included. 

A proposed initial construc-

tion phase (planned for 2009),

would see Aeroport Levashevo

renovate the runway, meteoro-

logical equipment and control

tower. The radio navigational

and airfield lighting equipment

would also be refurbished. The

overall construction work was to

be carried out in three stages

(up to 2013) with a total budget

of about $100 million.

It is not yet clear how the

Gazprom and Balttrans plans will

be coordinated. Andrey Ovcha-

renko, head of Gazpromavia, had

already announced his compa-

ny’s interest in Levashevo airport

for the development of business

and tourist charter programs.

Gazpromavia has experience in

working with an airport under the

control of military authorities.

The company is currently devel-

oping Ostafyevo airport in the

Moscow region, which is jointly

used by Gazprom together with

Russia’s ministries of defense and

emergency relief. 

It is not yet clear whether St.

Petersburg Levashevo will be-

come an exclusive Gazprom air-

port or will develop as a common

business aviation airfield. At any

rate, the emergence of a second

airport in St. Petersburg, albeit

with limited facilities, will help

develop air transport in general

there. In the not-too-distant fu-

ture Levashevo has good poten-

tial to expand its range of services

even to the level of a fully-fledged

commercial airport.

Polina Zvereva

Санкт-Петербургский
аэропорт Левашево
интересен
«Газпромавиа» для
развития чартерных
программ

Gazpromavia is interested
in developing St.
Petersburg Levashevo
airport for a range of air
transport services

Levashevo Has
Several Suitors Л
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A Eurocopter maintenance cen-

ter has begun operations at the

Gazpromavia-owned Ostafyevo

airport. The center provides the

whole range of MRO services for

EC120, EC130, AS350 and

AS355 helicopters. Gazpromavia

currently operates only one

EC120 B helicopter but a fleet

expansion is to be expected.

Preparations are also underway

to open a Turbomeca engine

service center at Ostafyevo.

Although the MRO facilities

will support third-party opera-

tors of Eurocopter rotorcraft,

Western manufacturers did

not participate in the project’s

financing. 

Valery Krol, Turbomeca

regional business development

director, says «the creation of

a maintenance center is a sig-

nificant investment, which

needs to be supported by a

sufficient market. Turbomeca

services over 70% of its en-

gines in the world. The deci-

sion to create an MRO station

in a certain country can be

taken for strategic reasons: a

large fleet in operation there,

good prospects for future

sales, the need to service cus-

tomers in a certain region, etc.

We are still surveying the situ-

ation in Russia. We will take

the decision once a significant

fleet is present in the country —

not less than 100 helicopters.»

According to Alexander Kru-

gov, Gazpromavia first deputy

general director, the return-on-

investment period for the

Eurocopter MRO project in

Ostafyevo is approximately 10

years. The company will try to

achieve profitability sooner by

offering services to third-party

operators. However, Krugov sees

that not as a goal in itself but as

one way to compensate for oper-

ational expenses.

Elizaveta Kazachkova

Один из наиболее необычных

экспонатов JetExpo этого года

— двухмоторный двухмест-

ный бизнес-джет Javelin,

внешне неотличимый от во-

енного учебно-тренировочно-

го самолета. «Размерами он

напоминает L-39», — согла-

шается Йоханнес Граф фон

Шесберг, управляющий дире-

ктор компании Rheinland Air

Services, представляющей ин-

тересы производителя, амери-

канской компании Aviation

Technology Group (ATG). Од-

нако он в два раза легче и в

четыре раза дешевле этого

чешского самолета. 

Концепция самолета Jave-

lin разработана в 1998 г. Джор-

джем Баем, бывшим пилотом

F-16. Сейчас самолет близок к

получению сертификата типа

FAA; запланирована сертифи-

кация EASA. Ввод в эксплуа-

тацию ожидается в 2009 г., то-

гда же компания планирует

выйти на производство 40 ма-

шин в год. На сегодня собрано

около 150 заказов. Основное

предназначение самолета —

учебно-тренировочный, но и

его коммерческая версия вы-

зывает не меньший интерес

среди любителей скорости.

По сути Javelin — это бизнес-

джет очень легкого класса

(very light jet); он построен на

тех же технологиях, с исполь-

зованием композиционных

материалов. 

Интерьер кабины-салона

разработан дизайнерами Por-

che. При стоимости самолета

5,5 млн долл. прямая стои-

мость летного часа составляет

600 долл. «Скорость 0,9М (926

км/ч) — убедительный аргу-

мент для клиентов, особенно

в такой большой стране, как

Россия», — говорит фон Шес-

берг. Несмотря на то что для

пилотирования самолета про-

изводитель рекомендует на-

личие солидного налета (по-

рядка 1,5 тыс. ч), необычного

для российских «частников»,

компания рассчитывает на за-

казы из России. 

Елизавета Казачкова

Компания Bombarider поставит в Россию пер-

вый самолет Learjet 60XR уже в этом году. Как

рассказал «Обозрению JetExpo-2007» директор

компании по продажам бизнес-самолетов в

России и СНГ Кристоф Дегумуа, первым рос-

сийским получателем этой новой модели дело-

вых самолетов Bombardier станет частное лицо. 

Компания не привезла Learjet 60XR на

JetExpo-2007, поскольку выставочный образец

самолета она будет представлять на конферен-

ции по деловой авиации NBAA-2007 в Атланте

на следующей неделе. Тем не менее г-н Дегумуа

обещал, что Bombardier обязательно покажет

этот самолет в России во время рекламного тура,

который начнется после мероприятия в Атлан-

те. По его словам, несмотря на то что коммерче-

ская эксплуатация Learjet 60XR началась только

в июле, ввиду большого количества заказов бли-

жайшие свободные слоты поставки на эту мо-

дель есть только в конце 2008 — начале 2009 г. 

Bombardier также продолжает работу над

созданием линейной базы обслуживания сво-

их самолетов в России. Кристоф Дегумуа со-

общил, что сейчас идет поиск потенциальных

партнеров. В качестве вариантов размещения

базы он назвал аэропорты Остафьево, Внуко-

во-3 и Домодедово.

Максим Пядушкин

Первый Learjet 60XR для России

Директор Bombardier по продажам
бизнес-самолетов в России и СНГ
Кристоф Дегумуа обещает показать
Learjet 60XR в России

Почти
истребитель

Eurocopter MRO
Center Opens
Its Doors

Eurocopter center in Ostafyevo
provides the whole range of MRO
services for EC120 (on photo), EC130,
AS350 and AS355 helicopters 
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Швейцарские компании Aviation Charter

и Avima Consult, а также австрийская

International Jet Management представи-

ли на JetExpo единый стенд, решив, что

предложения трех игроков будут более

интересны потенциальным потребите-

лям, чем услуги каждого игрока в от-

дельности. Феликс Феллер, исполни-

тельной директор International Jet Ma-

nagement (специализируется на управле-

нии деловыми судами как в частных, так

и в коммерческих целях), убежден, что

рынок деловой авиации будет расти по

крайней мере в ближайшие два года, а,

возможно, и дольше: «Сейчас мы видим

большой интерес к бизнес-перевозкам

преимущественно в Москве, но у вас

очень большая страна, и мы рассчитыва-

ем, что в дальнейшем появятся клиенты

и в других регионах». 

В управлении International Jet Ma-

nagement уже есть самолеты, принадле-

жащие владельцам из России, однако

менеджмент компании не раскрывает их

количество. «У нас пока нет лайнеров с

российской регистрацией, но думаю,

что ситуация у вас на рынке будет ме-

няться и рано или поздно появятся и та-

кие ВС», — убежден глава International

Jet Management. 

По мнению Стефана Людвига, менед-

жера проекта Avima Consult (занимается в

том числе консультацией клиентов при

покупке самолетов), работа на россий-

ском рынке для его компании интересна

из-за отличной от европейской модели

поведения российских клиентов. «Здесь

состоятельные граждане готовы демонст-

рировать собственные приобретения. В

Швейцарии, например, люди, у которых

есть деньги, не купят самолет, побояв-

шись за собственную репутацию из-за

непонимания со стороны окружающих.

Они, скорее, закажут чартер, когда им

это потребуется», — говорит Стефан

Людвиг. Представители Avima Consult и

International Jet Management отметили

еще одну особенность российских клиен-

тов: они хотят лично знать партнеров — в

частности, поэтому компании решили

принять участие в выставке JetExpo-2007. 

Полина Зверева

Полный спектр

Феликс Феллер, International Jet
Management (справа), и Стефан
Людвиг, Avima Consult (слева), готовы
увидеть своих клиентов в лицо

In September Capital Avia

Invest registered its first newly-

completed Tupolev Tu-134B-3

corporate jet (registration RA-

65727) and started to offer

commercial charter services.

Capital Avia Invest’s Tu-134s

are former military Tu-134UBL

aircraft which have undergone

an impressive refurbishment

and rebuilding program. The

needle-nosed Tu-134UBL was

a dramatically-modified version

of the original Tu-134 airliner

that trained bomber crews for

the Russian Air Force. Capital

Avia Invest acquired three sur-

plus Tu-134UBL combat train-

ers and two have now been

readied for civil use as Tu-

134B-3 conversions. The big

Tupolevs are fitted with a new

nose and a plush new interior

finish for business and corporate

customers. 

The company is prepared to

either sell the aircraft to new

owners or operate them itself on

charter flights. Refurbishing the

Tu-134s for passenger flying

had been under consideration

for some time. While the initial

plans were for modification to

airline standards for regular pas-

senger services, Capital Avia

Invest decided to start with

business operations instead.

Demand in this sector contin-

ues to grow while it is increas-

ingly hard to find Russian air-

craft suitable for corporate con-

versions (primarily the Tu-134

and Yak-42).

The Tu-134UBL is the most

modern derivative of the original

Tu-134 design with all the extant

aircraft manufac-

tured during the

1980s. According to

Capital Avia Invest,

26 aircraft suitable

for conversion are

currently owned by

the Russian Air

Force, while four

more are owned by

the Republic of

Ingushetia. Accor-

ding to company

commercial director Nikolai

Yakubenko, Capital Avia Invest

will consider expanding its fleet

with more ex-military aircraft as

work on its third Tu-134UBL

progresses. The three current

aircraft were all purchased in

auctions at an individual cost of

about $117,000. A similar ap-

proach is likely to be used in the

future. 

The refurbishment project is

conducted jointly with

Tupolev, plus financial support

from the Moskovsky Capital

Bank. «The work is conducted

at the Minsk aircraft facility. It

is the only plant with sufficient

capacity and experience to con-

duct the airframe works for Tu-

134UBL modernization to Tu-

134B-3,» says Yakubenko. A

conversion takes 9 to 12

months per aircraft. The cost of

refurbishment has not been dis-

closed, but is entirely driven by

customer requirements for the

aircraft interior. 

The first two Tu-134UBL

business jets conversions were

Capital Avia Invest projects.

The third aircraft is waiting for

an individual customer to select

it. A finished Tu-134B-3

was shown to potential

customers during the

MAKS-2007 Moscow air

show, in August. 

Polina Zvereva

Се
рг

ей
 Р

яб
це

в

From Combat Trainer to Business Jet

Capital Avia Invest has
purchased three Tupolev
Tu-134UBL (top) military
trainers, two of which are
already converted in the
Tu-134B-3 corporate jets
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Компания Kvand, специализи-

рующаяся на переоборудова-

нии салонов самолетов для де-

ловой авиации, представила

на выставке JetExpo, на стенде

«Универсал круиза», собствен-

ные кресла VIP-класса. Разра-

ботка Kvand прошла весь ком-

плекс необходимых испыта-

ний и получила сертификат

АР МАК. Кресла предназначе-

ны для ВС отечественного

производства: Як-40, Як-42,

Ту-134 и др. Вариант обивки

выбирает клиент — как прави-

ло, из импортных материалов,

сертифицированных для ис-

пользования в салоне самоле-

та. Кресла Kvand можно пово-

рачивать, а также полностью

раскладывать, превращая их в

кровать. На сегодняшний день

компания пока остается един-

ственной, кто делает подоб-

ную деталь интерьера для са-

лонов самолетов деловой

авиации в России и СНГ.

Kvand арендует производ-

ственные площади у аэропорта

Минск-1 в столице Белорус-

сии, а также у ЛИИ им. Громо-

ва в Москве. По словам пред-

ставителей компании, заказчи-

ками кресел нередко выступа-

ют игроки, конкурирующие с

Kvand на рынке переоборудо-

вания самолетов, например

«Вемина Авиа Престиж» и

«Аэротакси». 

Полина Зверева

Один из основных игроков на австрий-

ском рынке бизнес-авиации, компания

Tyrolean Jet Services, рассматривает воз-

можность расширения своего присутст-

вия в сегменте управления частными са-

молетами; об этом на выставке JetExpo-

2007 рассказал генеральный директор

компании Мартин Ленер. Не исключе-

но, что число клиентов в данном напра-

влении увеличится за счет российских

владельцев бизнес-самолетов.

Tyrolean Jet Services появилась на

рынке в 1976 г. Вначале это был отдел

корпоративных перелетов компании

Swarovski (занимается производством

синтетических кристаллов и ювелирных

изделий из них), однако в дальнейшем

перевозки фактически выросли в само-

стоятельный бизнес. Сейчас в парке

Tyrolean Jet Services пять собственных

машин: Cessna Citation Jet 2, Cessna

Citation VII, Dornier 328 JET, Executive

328 JET, Global Express. Помимо этого у

перевозчика в управлении находится

еще четыре ВС. «Мы хотим брать в упра-

вление самолеты тех типов, которые

эксплуатируем сами, в этом случае нам

удастся максимально использовать на-

копленный опыт при их эксплуатации»,

— рассказывает Ленер. 

Глава Tyrolean Jet Services, как и

другие участники выставки, признает,

что рынок бизнес-авиации в России

растет стремительно, однако австрий-

ский перевозчик не намерен такими же

темпами увеличивать число своих кли-

ентов. «Нам необходимо развиваться,

но мы предпочитаем двигаться вперед

медленно — только в этом случае нам

удастся сохранить качество обслужива-

ния, которое мы сегодня можем пред-

ложить нашим клиентам», — говорит

Ленер. 

Полина Зверева

В начале сентября зарегистрирована новая организация уча-

стников российского рынка деловых перевозок — Объеди-

ненная ассоциация деловой авиации (United Business

Aviation Association, UBAA). Ассоциация создана по иници-

ативе компаний «Виппорт», ЦУГА «РусАэро», Jet Transfer и

«РусДжет» и объединяет авиакомпании, чартерных броке-

ров, хэндлинговые агентства и сервисные компании. 

Постулируемые цели и задачи новой ассоциации во

многом совпадают с тем, что считает своей миссией и руко-

водство созданной 10 лет назад Национальной ассоциации

деловой авиации (НАДА): слова о консолидации усилий и

налаживании диалога с властями присутствуют в програм-

мах обеих организаций. Однако существенные различия

также очевидны. 

По словам вице-президента UBAA, генерального дирек-

тора ЦУГА «РусАэро» Михаила Титова, они заключаются

прежде всего в формате общения членов ассоциации и в ме-

тодах решения задач, требующих совместных усилий участ-

ников отрасли. «Ассоциация не только инструмент лоббиро-

вания, — объясняет он, — это в первую очередь объединение

по цеховым интересам. Собрания членов ассоциации не но-

сят протокольный характер, это встречи коллег. И мы не

ставим перед собой глобальных целей. Те проблемы, с кото-

рыми мы сталкиваемся в своей работе ежедневно, мы будем

отрабатывать последовательно, обращаясь в соответствую-

щие инстанции или организации и добиваясь ответов». Сре-

ди первоочередных вопросов — получение разрешений на

полеты ВС деловой авиации, в том числе с зарубежной реги-

страцией, внесение поправок в Федеральные авиационные

правила касательно структуры операторов бизнес-авиации,

защита российских операторов за рубежом. 

Елизавета Казачкова

Новая ассоциация
для бизнес-авиации

Кресло
для пассажира

Правильное развитие

Новые VIP-кресла,
предназначенные для
бизнес-версий
отечественных самолетов
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Мартин Ленер из Tyrolean Jet
Services считает, что для
сохранения качества
обслуживания двигаться на
рынке вперед следует медленно
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ATO Events is a project established by Air
Transport Observer magazine. Its mission is to
develop and sustain the healthy information
environment for the Russian air transport in-
dustry. ATO Events is a series of annual profes-
sional events covering major industry trends.
Modernizing air fleet, developing ground in-

frastructure, building MRO facilities, fighting for
efficiency in aircraft operations, finding better
ways in marketing and sales – the most acute
issues that Russian airlines are facing today,
are what ATO Events is all about.  

Building up on the decade experience of
the leading industry publication ATO Events

provides all market stake holders with equal
opportunities for participating in the dia-
logue, exchanging views and practices, elab-
orating common positions on strategic prob-
lems. The project particularly pursues the
aim of forming public opinion on major is-
sues and lobbying industry interests.
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В сентябре начались поставки

новейшего самолета семейст-

ва Hawker — модели 900XP.

Американский сертификат

типа на Hawker 900XP корпо-

рация Hawker Beechcraft Cor-

poration (HBC) получила 24

августа, сейчас продолжаются

работы по его сертификации

в других странах. Самолет

стал очередным шагом в раз-

витии серии средней размер-

ности Hawker 800, реализую-

щим стратегический план об-

новления всего модельного

ряда Hawker. В ценах текуще-

го года стоимость Hawker

900XP в типовой комплекта-

ции составляет 14,3 млн долл.

Самолет сохранил салон

той же размерности, что и в

серии Hawker 800, — круп-

нейший в своем классе. Обо-

рудование салона произво-

дится в заводском центре от-

делки HBC в г. Литл-Рок; аэ-

родинамику самолета улуч-

шают крыльевые законцов-

ки, разработанные HBC.

«У Hawker 900XP реализо-

вано прекрасное сочетание

мощности и эффективности

силовой установки и аэроди-

намического совершенства

планера, — считает глава

HBC Джим Шустер. — Новая

модель останется мировым

бестселлером в своем классе,

это будет достигнуто благода-

ря сокращению эксплуатаци-

онных расходов наряду со

значительным улучшением

показателей топливной эф-

фективности и дальности по-

лета, а также взлетных харак-

теристик в условиях жарких и

высокогорных аэропортов».

Эксплуатанты почувству-

ют улучшение эффективности

новых двигателей TFE731-

50R производства компании

Honeywell, потребляющих на

5% меньше топлива и сокра-

щающих расходы на техниче-

ское обслуживание на 10%. В

результате прямые эксплуата-

ционные расходы снижаются

на 5%, а удельные расходы на

1 км полета — на 6%.

Дальность полета с шестью

пассажирами на борту и аэро-

навигационным запасом топ-

лива, установленным NBAA,

достигает почти 5200 км. При

полете с приоритетом скоро-

сти дальность полета Hawker

900XP достигает почти 4300 км

по сравнению с 3900 км у

Hawker 850XP.

Алексей Синицкий

В статической экспозиции JetExpo-2007
впервые в России представлены четыре
модели линейки Cessna Citation: Mustang,
Sovereign (на фото), Citation X и XLS. По словам
Йорга Забитцера, управляющего директора
австрийской компании Jet Alliance,
представляющей Citation на рынках Восточной
Европы, на сегодня в Россию поставлено
четыре самолета этой линейки. На российском
рынке компания делает ставки на Sovereign
и Citation X. «По размерности эти типы
наиболее симпатичны российским клиентам;
кроме того, крейсерская скорость 973 км/ч
делает Citation X самым скоростным бизнес-
джетом. 90% владельцев ВС этих типов в мире
— частные лица. В связи со снижением
таможенных пошлин мы рассчитываем, что
продажи в России возрастут соразмерно
динамичному развитию рынка деловых
перевозок», — говорит г-н Забитцер.

Hawker 900XP получил
сертификат типа

On August 24 the newest aircraft

in Hawker Beechcraft’s family

of Hawker jets, the Hawker

900XP, received its FAA type

certification. It is the latest evo-

lution of the best-selling, mid-

size Hawker 800 series. At a

2007 price of $14.3 million (typ-

ically-equipped), deliveries of

the Hawker 900XP began in

September and foreign certifica-

tions are already being pursued. 

The Hawker 900XP has the

same cabin size as the Hawker

800 - the largest in its class. With

a factory-customized interior pro-

vided by the Little Rock Com-

pletion Center, and performance-

enhancing winglets, the 900XP is

well positioned to remain one of

the most preferred airplanes in the

mid-size segment.

«The Hawker 900XP is the

perfect combination of new en-

gine power and efficiency with a

leading class airframe,» said Jim

Schuster, Hawker Beechcraft

chairman and CEO. «Significant

improvements in fuel efficiency,

range, hot-and-high altitude

takeoff performance and re-

duced cost of operations will en-

sure that it remains the world’s

best selling mid-size jet.»

New Honeywell TFE731-50R

engines deliver lower operating

costs thanks to a 5% lower fuel

burn and 10 % lower mainte-

nance costs on MSP-enrolled

engines. As a result, total direct

operating costs are reduced by

5% and the cost per nautical mile

drops by 6%.

Long range cruise distance

has been extended to almost

5,200 km (NBAA IFR range

with six passengers). At high

speed cruise, the range of the

new Hawker 900XP is 4,300 km

compared to 3,900 km in the

Hawker 850XP.

Alexey Sinistky

Hawker 900XP Earns
Type Certification

Long range cruise distance
of Hawker 900XP (with six
passengers) has been
extended to almost 5,200 km

Дальность полета Hawker
900XP с шестью
пассажирами на борту
достигает почти 5200 км 

Ra
yt

he
on

М
ар

ин
а 

Л
ы

сц
ев

а



Friday  | September 21, 2007 23

ShowObserver JetExpo−2007www.ato.ru

AgustaWestland демонстрирует
на JetExpo-2007 двухдвигательный

вертолет A109 Power. Выставленная
машина внесена в российский регистр

и принадлежит заказчику из
Санкт-Петербурга. Представители
итальянской компании рассказали

«Обозрению JetExpo-2007»,
что сегодня в России эксплуатируется

уже 11 вертолетов AgustaWestland;
все они принадлежат частным лицам.
По словам представителя российской

компании AVRON, которая сопровождала
сделку по поставке A109, недавние

изменения в российском Воздушном
кодексе позволили частным владельцам

самостоятельно эксплуатировать свои
винтокрылые машины, что создало

все условия для бума продаж
вертолетов в России. 

Bombardier Aerospace is pre-

senting its Challenger 605 and

Challenger 850 widebody busi-

ness jets and Bombardier Glo-

bal 500 super large-class aircraft

at JetExpo-2007.

The Challenger 605 is ma-

king its Russian display debut

as operations with this jet be-

gan only in January. The air-

craft is equipped with modern

Pro Line 21 avionics by Rock-

well Collins and newest Ether-

net-based cabin management

system. The aircraft features

the most spacious cabin

among current large-class

business jets, permitting its

passengers to move around

freely. The Challenger 605 can

fly non-stop from Moscow to

Beijing with five passengers in

high comfort.

The Challenger 850 has in-

herited the high reliability of the

CRJ200 regional jet family, fea-

turing a comfortable cabin fit-

ted with modern equipment and

flight range of up to 5,636 km,

allowing it to carry out trans-

continental flights.

With a maximum range of

8,900 km, the high-speed

Global 5000 can fly non-stop

from Moscow to New York

with eight passengers. Its flight-

deck provides the best visibility

among all business jets with a

head-up display installed for

increased flight safety and ease

of operations.

Alexey Sinitsky

Американская компания Haw-

ker Beechcraft завершает серти-

фикацию наиболее популяр-

ных моделей своих деловых са-

молетов в России. По словам

представителя компании в

России Александра Шубина,

до конца года будут получены

российские сертификаты на

модели Hawker 850 и Beechcraft

Premier 1A. «Сертификация

поможет владельцам офици-

ально эксплуатировать свои

машины в России», — отметил

он. Сейчас российскими заказ-

чиками уже эксплуатируется

7–8 самолетов Hawker и 10

Premier 1A. При этом речь идет

только о новых машинах, по-

ставленных производителем.

О растущей популярности

самолетов этой марки говорит

тот факт, что привезенный в

качестве экспоната на авиаса-

лон МАКС-2007 Premier был

продан заказчику прямо на

выставке. Исполнительный

директор компании Beechcraft

Berlin Вольфганг Мюллер зая-

вил, что сейчас компания

принимает заказы на эту мо-

дель на I квартал 2008 г.

Рост отечественного рын-

ка деловой авиации заставляет

Hawker Beechcraft идти на-

встречу российским клиентам.

Недавно американский про-

изводитель открыл офис в Че-

стере, Великобритания. «Это

очень удобно, — говорит Але-

ксандр Шубин. — Раньше

приходилось ехать в централь-

ный офис в Вичите (Канзас),

чтобы показать заказчику ва-

рианты отделки салона. Те-

перь можно за один день сле-

тать в Честер и определиться с

заказом». Кроме того, по сло-

вам Вольфганга Мюллера, до

конца года швейцарский вла-

делец сетей FBO — компания

Jet Aviation — планирует от-

крыть центр технического об-

служивания самолетов Hawker

Beechcraft в России.

Максим Пядушкин
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The Challenger 605 that is making its Russian display
debut can fly non-stop from Moscow to Beijing

Big and Fast:
Bombardier’s
Business Jets
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Hawker и Beechcraft
получат российский
сертификат

Представитель Hawker Beechcraft
в России Александр Шубин
считает, что сертификация
поможет владельцам
официально эксплуатировать
свои машины в России
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