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Аннотация
Развитие международной конкуренции на рынке гражданской авиатехники, как и на 

других рынках машин и оборудования заставляет экспортеров совершенствовать формы 
и методы выхода на рынок, укреплять связи и сотрудничество с покупателями на длитель-
ный период. В этом плане существенное значение стало приобретать создание собствен-
ных представительств экспортеров на важнейших рынках сбыта. Рассматриваемые пред-
ставительства по существу выполняют роль инструментов передачи знаний от продавца 
к покупателю. Новым направлением их деятельности стала передача знаний экспортера 
через покупателя другим возможным клиентам. Это особенно ярко проявляется на рынке 
гражданской авиатехники.

Ключевые слова: гражданская авиатехника, экспорт, представительства экспортеров, 
технико-коммерческие центры, техническое обслуживание.
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Abstract
Increased international competition in the civil aircraft  market, as well as in other markets of 

machinery and equipment stimulates exporters to improve the forms and methods of entering the 
market and to strengthen ties and cooperation with buyers for the long term. In this context, it be-
came essential to establish export representation offi  ces in the most important markets. Th e offi  ces 
in question are due to transfer knowledge from the seller to the buyer. A new area of their activity 
became the transfer of exporter’s knowledge through the buyer to other possible customers. Th is 
is especially evident in the civil aircraft  market.

Keywords: civil aircraft s, export, export representation offi  ces, technical and commercial cen-
ters, repair and maintenance.

РОЛЬ НАЛАЖИВАНИЯ ТЕСНЫХ ОТНОШЕНИЙ СОТРУДНИЧЕСТВА 
МЕЖДУ ПРОДАВЦОМ И ПОКУПАТЕЛЕМ 

При поставках машин и оборудования на внешние рынки существенную роль 
играет тесное сотрудничество между продавцом и покупателем. Оно не ограни-
чивается только обменом документов, сопровождающих процесс международной 
купли-продажи товара, поскольку включает период технического обслуживания 
поставленного оборудования, который включает гарантийный и послегарантий-
ный периоды. Давольно часто поставщики машинотехнической продукции счита-
ют наиболее важным элементом сделки именно продажу самого оборудования, а 
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на поставку запасных частей и предоставление необходимых консультаций в слу-
чае выхода оборудования из строя внимание если и обращается, то в минимальных 
размерах, особенно в период, когда гарантия истекла. 

Основной точкой роста для многих компаний, действующих на мировом рын-
ке, всегда были продажи. И в этом кроется главная ловушка. Стремясь нарастить 
продажи в условиях падающего рынка, компании сокращают «вспомогательные» 
подразделения, к которым, чаще всего, относятся сервисные. По нашему мнению, 
обслуживающие подразделения надо развивать как самостоятельный бизнес, а не 
как придаток главного бизнеса. 

В то же время следует отметить, что сервис сам по себе представляет прибыль-
ный бизнес, а не придаток главного. В большинстве компаний, действующих на 
мировом рынке, отдел сервиса – серьезный бизнес, который может приносить ком-
пании от 30-40% оборота. Именно сервисный бизнес, а не продажи, может стать 
основой процветания. Основное условие развития предоставления услуг – высо-
кое их качество и эффективно построенные бизнес-процессы, высокая квалифика-
ция и мотивация сотрудников.

Объем дохода от предоставляемых услуг зависит от характера товара:
1. При поставках на экспорт комплектующих изделий (панелей, крепежных 

компонентов, тумблеров, вспомогательных материалов) доля сервиса в продажах 
ничтожна и не превышает 2-3%. Эти услуги преимущественно состоят из методи-
ческих указаний по применению этих компонентов и часто гарантийный период 
для них и не предусматривается. 

2. При продаже серийной продукции – электродвигателей, оросительных насо-
сов, компрессоров, бытовых электронных и электротехнических приборов услуги 
техобслуживания уже становятся более сложными – они включают предпродаж-
ный сервис (выборочную или полную проверку поставленных изделий), а также 
услуги по ремонту и обслуживанию в гарантийный и возможно в постгарантийный 
период. Однако экспортеры не всегда предусматривали такие работы. Например, 
в период централизованного планирования наша страна экспортировала около 500 
тыс. телевизоров в год, но в организации техобслуживания имелись недостатки: 
быстро выходил из строя строчный трансформатор. В некоторых странах в тот 
период накопилось большое количество неработающих телевизоров, что явилось 
предлогом для организации демонстраций, организовывавшихся обществами по-
требителей. Лишь создание в этих странах технико-коммерческих центров экс-
портных внешнеторговых объединений, а по существу представительств экспор-
теров позволило решить проблему.

3. При экспорте высокотехнологичной продукции (компьютеров для решения 
научно-технических задач, промышленных микроскопов, гражданской авиатехни-
ки, оборудования для разведки и добычи нефти и газа и проч.) объем сервиса суще-
ственно возрастает и может в 2-3 раза превысить стоимость самого оборудования. 
Это связно в частности с тем, что сроки эксплуатации многих видов высокотехно-
логичного оборудования достаточно длительные.1 Они порою составляют 30 лет и 
более.
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 В период их эксплуатации возникает настоятель ная необходимость в при-
менении новых изобретений, полученных в результате новых разработок 
научно-исследо вательских и конструкторских организа ций различных отраслей 
промышленно сти. Это делает возможным, например, получение самолетов и вер-
толетов по своим техни ко-экономическим характери стикам, соответствующим 
требованиям отечественных и зарубежных заказчиков в конкретный период време-
ни. К числу таких изобретений, входящих в качестве компонентов в летательные 
аппараты, следует отнести новые силовые установ ки, авионику, системы связи, 
вооружения и пр. Достигнуть этого можно в резуль тате глубокой модернизации са-
молетов и вертолетов, когда их конкурентоспособ ность обеспечивается не только 
в период первоначально установленного срока эксплуатации.2

Подтверждением сказанному может служить мировой опыт работы произво-
дителей авиационной техники, в частно сти, американской корпорации Воеing и 
европейской корпорации Аirbus, которые добились высокой эффективности затрат 
на техническое обслуживание.

В организационном плане механизм предоставления услуг экспортером суще-
ственно меняется в зависимости от типа товара: 

а) при поставке комплектующих достаточно в структуре экспортного отдела 
достаточно иметь небольшое подразделение (сектор) по отслеживанию экспорта 
необходимых компонентов. При этом в номенклатуру изделий не входят быстроиз-
нашивающиеся части. При заключении контракта покупатель, предвидя возмож-
ные сложности исполнения заказов на единичные штучные изделия, предлагает 
продавцу закупать их у импортера (так называемые «поставки на комплектацию» 
существовали в период централизованного планирования во всех внешнеторговых 
импортных объединениях) и вставлять конструкционно в поставляемое оборудо-
вание. Это давало возможность упростить техобслуживание и удешевить поставку.
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б) при массовых поставках серийной продукции экспортер создает в стране 
импорта просто представительство в виде совместного предприятия по техниче-
скому обслуживанию, а если объемы экспорта существенны – то и собственный 
технико-коммерческий центр, в задачи которого входит контроль за поставкой за-
пасных частей и обучение кадров покупателя.

в) при поставках уникального высокотехнологичного оборудования экспор-
тер основывает в стране импорта технико-коммерческие центры, организационно 
оформленные в виде акционерного общества. Часто в капитале такого предпри-
ятия небольшая доля предоставляется местному предпринимателю, который фор-
мально является генеральным директором. 

Корпорация «Оборонпром», объединяющая всех российских разработчиков и 
производителей вертолетов, в настоящее время предлагает всем странам региона 
Латинской Америки качественно новую систему организации продаж, обучения и 
послепродажного обслуживания вертолетной техники. В частности, разработана 
новая концепция обслуживания винтокрылых машин, предусматривающая орга-
низацию сервисных центров по обслуживанию и ремонту вертолетов. Предпола-
гается создание центров технического обслуживания и ремонта трех уровней в 
зависимости от объема выполняемых ремонтных работ, желания заказчика и его 
финансовых возможностей, а также от количества вертолетов, которые эксплуа-
тируются в той или иной стране. Создание таких центров предлагается заказчи-
ку вместе с поставкой вертолетов. Они также могут быть созданы в странах, уже 
эксплуатирующих вертолеты марки «Ми». Одновременно с сервисными центрами 
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эксплуатантам предлагаются учебные центры. Они могут создаваться как в рамках 
сервисного центра, так и отдельно на базе какого-то уже существующего центра.3 

В настоящее время Россия осуществляет достаточно крупную поставку верто-
летов в Венесуэлу. Это вертолеты трех типов – Ми-35М, Ми-26Т, Ми-17В5. В этой 
стране планируется отработать новую концепцию обслуживания. В частности, в 
Венесуэле будет создан сервисный центр по обслуживанию и ремонту, а также 
учебно-тренажерный центр для всех трех типов вертолетов. 

г) при поставке сложного высокотехнологичного оборудования экспортер соз-
дает в стране импорта центры предоставления услуг компаниями-покупателями. 
Эти центры регистрируются в форме акционерных обществ и ведут длительную 
работу с заказчиками, предоставляя им знания в форме документации, консульта-
ций, а также путем создания в их структурах учебных центров.

д) новым направлением в передаче знаний в области технического обслужи-
вания явилось изменение схемы передачи знаний: по новой схеме продавец или 
изготовитель товара продает покупателю высокотехнологичное оборудование по 
контракту купли-продажи или лизингу. При этом фирма-изготовитель передает 
ему право сотрудничать со своими дочерними компаниями или привлеченными 
фирмами по оказанию услуг технического обслуживания проданной техники. На-
пример, фирмы-изготовители самолетов продают воздушные суда клиентам, ко-
торые самостоятельно организуют центры технического обслуживания или при-
влекают для этого специализированные фирмы в других странах. При поставках 
гражданской авиатехники компании-эксплуатанты, купившие воздушные суда, 
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создают центры их обслуживания в различных странах, куда летают приобретен-
ные самолеты или заключают контракты на обслуживание с местными фирмами, 
для которых эта деятельность становится основной формой бизнеса. Бесспорно 
уровень квалификации фирмы, взявшейся за техобслуживание сертифицируется 
компанией-изготовителем.

Например, узбекская компания Uzbekistan Airways Technics (UAT; структурное 
подразделение национальной авиакомпании Uzbekistan Airways) получила одобре-
ние на выполнение ремонта и техобслуживания самолетов Boeing 737CL/NG. Сер-
тификат провайдера был расширен допуском на выполнение оперативного и пе-
риодического обслуживания самолетов Boeing 737-300/400/500 (CFM56) и Boeing 
737-600/700/800/900 (CFM56).

Решение заняться техобслуживанием самолетов Boeing 737CL/NG в UAT при-
няли еще в 2018 г. Такой шаг был связан с желанием провайдера повысить спрос 
на свои услуги и выйти на международный рынок путем увеличения мощностей 
и возможностей. Дело в том, что головная авиакомпания не эксплуатирует данные 
типы ВС. Однако такие самолеты, например, эксплуатируют перевозчики из со-
седних стран – туркменистанская Turkmenistan Airlines (в парке 12 B-737-700/800), 
казахстанская SCAT (девять В-737-300/500/700), киргизские Avia Traffi  c Company 
(четыре Boeing 737-300) и Air Manas (один B-737-400). Также UAT работает над 
привлечением в Ташкент самолетов российских перевозчиков.4

TP Aerospace – датский провайдер услуг в сфере ТОиР (технического обслу-
живания и ремонта) авиационных колес и тормозов – в 2014 г. предоставил ави-
акомпаниям в России и СНГ услуги более чем на 5 млн долл. В том же году ком-
пания заключила контракт с «Аэрофлотом» о выкупе у него избыточных запасов 
колес и тормозов. TP Aerospace работает с шасси самолетов производства Airbus, 
Boeing, ATR, Bombardier, Embraer, Fokker, MD и Dornier. Ее предприятия имеют 
сертификаты Европейского агентства по безопасности авиаперевозок (EASA), Фе-
деральной авиационной администрация США (FAA) и Министерства транспорта 
Канады. Помимо крупнейшего российского перевозчика клиентами TP Aerospace 
в нашей стране являются авиакомпании «Транс аэро», «Якутия», «Атран», IFly, 
Metrojet («Когалымавиа»), NordWind и OrenAir. В странах СНГ услугами датской 
компании пользуются казахстанская авиакомпания Air Astana и узбекский перевоз-
чик Silk Road Cargo Business.5

Авиакомпания «Аэрофлот» подписала соглашение с немецкой компанией 
Lufthansa Technik о предоставлении услуг по техническому обслуживанию и ре-
монту компонентов воздушных судов. Заключенное соглашение предполагает пре-
доставление услуг по ТОиР компонентов следующих типов ВС: узкофюзеляжных 
Airbus A320 и Boeing 737NG, а также широкофюзеляжных самолетов A330. Кон-
тракт позволяет также «Аэрофлоту» иметь доступ к пулу компонентов этих судов.6

В октябре 2019 г. российский провайдер услуг по техобслуживанию граждан-
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ской авиатехники «Волга-Днепр Техникс Москва» (ВДТМ; входит в группу «Волга-
Днепр») получил одобрение Европейского агентства по безопасности авиапере-
возок (EASA) на выполнение техобслуживания самолетов Boeing 777-200/300 в 
аэропорту Шереметьево. Помимо одобрения на Boeing 777 провайдер расширил 
действие сертификата EASA Part 145 на обслуживание Airbus A320neo на линей-
ной станции технического обслуживания (ЛСТО) ВДТМ в Шереметьево. Кроме 
того, в мае 2019 г. компания ВДТМ получила одобрение на техническое обслужи-
вание на ЛСТО в Шереметьево самолетов Boeing 777-200/300, зарегистрирован-
ных на Бермудах.7

Дочернее предприятие ульяновского покрасочного центра «Спектр-Авиа» – 
«Спектр-Авиа Техник» объявила, что займется техобслуживанием воздушных 
судов, имеющих бермудскую регистрацию. Компания прошла аудит Бермудских 
авиационных властей (BCAA) и в июне 2019 г. получила сертификат соответствия 
требованиям OTAR Part 145. Получение сертификата позволит «Спектр-Авиа Тех-
ник» оказывать услуги по техобслуживанию (по форме A-check) и сопровождению 
покраски самолетов Boeing 737NG и семейства Airbus 320, а также выполнять дру-
гие виды работ: взвешивание, расчет центровки, балансировку рулевых поверхно-
стей и ремонт металлических и композитных конструкций ВС.8

Определенное влияние на организацию предоставления услуг оказывает и со-
стояние общехозяйственной конъюнктуры. По нашему мнению, в условиях нали-
чия небольшого по объему экспорта товара стратегия развития экспорта услуг по 
техобслуживанию наиболее эффективна для выхода на новые рынки или повыше-
ния продаж в период кризисов. Объем бизнеса может расти только за счет новых 
направлений. Например, модернизации или расширения сервисной составляющей 
за счет обслуживания оборудования конкурентов.9

Создание условий для достижения страной лидирующих позиций в глобаль-
ной экономике на основе эффективного участия в мировом раз делении труда и 
повышения глобальной конку рентоспособности ее национального хозяйства яв-
ляется приоритетным направлением внешне экономической политики Российской 
Федера ции. Одной из первых задач, способствующих достижению указанной 
цели, во внешнеэконо мической стратегии страны ставится обеспече ние специали-
зации российской экономики на производстве высокотехнологичной продукции и 
товаров с высокой степенью переработки, а также на предоставлении интеллекту-
альных услуг.10 

 С точки зрения процесса передачи знаний это представляет собой новый вид 
кооперационной цепочки. Создание подобных центров не всегда предполагает на-
личие права собственности на их имущество и уставный капитал, довольно часто 
подобные центры создаются в разных странах фирмами этих государств на основе 
передаче им прав на обслуживание и выдачи им соответствующей лицензии и/или 
сертификата на проведение определенных сервисных работ.
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Создаваемые технические центры и центры, сочетающие техобслуживание с 
коммерческой работой, получили название представительств. Целесообразность 
создания этих центров подтверждена практикой многих внешнеторговых органи-
заций, существовавших в период централизованного планирования экономики, а 
также высокой эффективностью деятельности уже основанных представительств 
крупными российскими компаниями во многих государствах. 

Созданные представительства и акционерные фирмы со временем начинают 
анализировать возможности местной промышленности по поставкам определен-
ных запасных частей и узлов. За последние несколько лет корпоративные дочер-
ние компании перешли от выполнения необходимых, но относительно недорогих 
функций для многонациональных фирм к тому, чтобы служить в качестве источ-
ника важных движущих сил знаний, инноваций и создания стоимости. Некоторые 
дочерние компании теперь называют центрами передового опыта (centers of excel-
lence – CoEs) их материнской компанией, что означает, что они развивают опреде-
ленные навыки и знания, которые могут быть переданы и использованы в много-
национальной сети.11

Например, компания IKEA, действующая во многих странах, в 80-е годы широ-
ко использовала привлечение дочерних компаний, для выполнения функции пред-
ставительств в разных странах. Целью являлось консультирование покупателей 
(оптовых компаний, закупающих продукцию IKEA). Среди них были найдены 
фирмы-партнеры корпорации, использовавшие специальные технологии для про-
изводства шкафов. Со временем IKEA расширила практику использования ком-
плектующих компонентов, изготавливаемых подобными узкоспециализированны-
ми компаниями, которые ранее выполняли консультирование партнеров. Это дало 
возможность снизить себестоимость продукции и повысить производительность. 
В дальнейшем дочерняя компания, осуществлявшая первоначально функции пред-
ставительства, стала центром разработки некоторых товаров и была официально 
интегрирована в группу IKEA.

Расширение функций представительств стало характерным и для других ком-
паний на рынке.

Учитывая высокую роль, которую играют подобные представительства в Рос-
сии, было приняло решение оказать содействие формированию таких центров в 
странах-импортерах российской продукции.
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Решено, что при экспорте машиностроительной продукции государство будет 
компенсировать до 50% затрат на создание систем послепродажного обслужива-
ния и сервисных центров за рубежом.12 Соответствующие правила утверждены по-
становлением правительства РФ в рамках проекта «Международная кооперация 
и экспорт в промышленности».13 Как отмечается в документе, за счет субсидий 
будут компенсироваться затраты на создание и материально-техническое оснаще-
ние центров технического обслуживания, обучение персонала, аренду помещений, 
в том числе учебных классов, оснащение ремонтно-технической базы комплекту-
ющими, запасными частями и компонентами, и другие затраты.

В июне 2018 г. на эти цели из бюджета было выделено 1,557 млрд рублей 
для предоставления субсидий российским организациям автомобилестроения, 
сельскохозяйственного и железнодорожного машиностроения на частичную ком-
пенсацию затрат, связанных с созданием системы послепродажного обслужива-
ния. За счет выделенных средств предусматривается создание не менее 30 сервис-
ных центров по послепродажному обслуживанию.

Данное решение реализуется на практике. Так, например, российская компа-
ния «СиСорт», разработавшая уникальный фотосепаратор, активно продвигает 
его на внешние рынки. Оборудование компании можно приобрести в Германии, 
Болгарии, Чехии, Польше, Иране и в Украине, где открылись представительства 
«СиСорт». Кроме того, компания «СиСорт» создала представительство в иранском 
Ширазе. Благодаря этому 30% продукции компании стало направляться на экс-
порт.14 
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Расширяется практика создания за рубежом российских представительств с 
функциями технического обслуживания проданной авиатехники на рынке вер-
толетов. Холдинг «Вертолеты России» (входит в Госкорпорацию Ростех) подпи-
сал рамочное соглашение с китайскими компаниями «AVIC International Holding 
Corporation» и «CITIC Off shore Helicopter Corporation» (COHC) по организации 
центра технического обслуживания и ремонта (ЦТОиР) вертолетов российского 
производства в Китае. В рамках соглашения холдинг «Вертолеты России» пла-
нирует дооснастить ремонтный завод в г.Шэньчжень (КНР) для проведения ре-
монта российской вертолетной техники. На первом этапе планируется организо-
вать выполнение авторизованного технического обслуживания и сопровождения 
эксплуатации вертолетов Ка-32А11ВС. На втором этапе запланировано создание 
мощностей для инженерно-технического обслуживания и ремонта вертолетов рос-
сийского производства типа Ми-8/17.15 С учетом эксплуатируемого в КНР парка 
вертолетов российского производства, при участии холдинга планируется сфор-
мировать в Китае систему вертолетных сервисных центров, специализирующихся 
на обслуживании военной и гражданской вертолетной техники, а также обслужи-
вания вертолетов марок «Ми» и «Ка».

Открытие представительства связано с реализацией компанией «Трансмашхол-
дингом» программы выхода на рынки стран СНГ, Центральной и Юго-Восточной 
Азии, Ближнего Востока и Восточной Европы. 16

Таким образом, практика создания зарубежных представительств российских 
компаний способствует развитию коммерческой деятельности по продаже загра-
ничного обслуживания выпускаемых в стране машин и оборудования, позволяет 
реализовывать стратегические задачи увеличения российского экспорта. 
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