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Аннотация: Имеющиеся исследования, связанные с изучением состояния и условиями эксплуатации
вертолетов, не дают достаточно ясной картины того, что требует современный рынок от производителя
вертолетов с точки зрения их типажа и возможных направлений их модификаций и как следует реагировать
на эти требования. Актуальность проведения более глубоких исследований в этом направлении постоянно
возрастает. Маркетинговая информация позволит вертолетостроительному предприятию провести
сегментный анализ рынка вертолетных работ и на этой основе определить стратегические направления
своего развития.
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В условиях нестационарной, меняющейся во времени экономической среды, подверженной
кризисам и санкциям, неопределенности поведения заказчиков вертолетов, снижения их плате�
жеспособного спроса и усиления конкуренции со стороны зарубежных фирм, становится актуаль�
ным проведение обширных маркетинговых исследований, которые обеспечат разработчиков дос�
таточными данными, на основании которых можно разработать стратегический план создания
перспективного типажа отечественных конкурентоспособных вертолетов. Деятельность разраба�
тывающего вертолетостроительного предприятия направлена на создание новых или модерниза�
цию уже существующих вертолетов. Для своего поступательного развития и укрепления конкурен�
тного потенциала предприятие должно постоянно проводить исследования, которые обеспечат
генерирование и наращивание конкурентных преимуществ разрабатываемых вертолетов [5].

https://doi.org/10.24182/2073-9885-2021-14-4-136-142-146



143

Действующий эксплуатируемый парк вертолетов в авиакомпаниях России значительно ус�
тарел. Возраст 87% парка отечественных вертолетов перевалил за 25 лет [2]. Например, среди вер�
толетов Ми�8 — 32% приходится на вертолеты «ранних» серий, средний возраст которых 32 года,
а максимальный возраст равняется 43 годам. У вертолетов Ми�2 средняя продолжительность эк�
сплуатации 31 год, а максимальная 39 лет. Пополнение парка вертолетов происходит в большей
степени за счет вертолетов легкого класса зарубежного производства [1].

Снижаются объемы коммерческого применения вертолетов. Например, за период с 1982 по
2016 год они снизились в 5 раз: с 1740 тыс. часов физического налета до 350 тыс. налета часов. Это
происходит в основном за счет сокращения количества заказчиков вертолетов и снижения их пла�
тежеспособности [3].

Оценивая состояние эксплуатируемого вертолетного парка и его практическое использова�
ние можно сделать вывод о необходимости разработки перспективного стратегического плана
структурного обновления типажа и парка вертолетов с учетом запросов и предпочтений заказчи�
ков вертолетных работ в различных сегментах рынка.

Складывающиеся рыночные отношения и отсутствие бюджетного финансирования ставят
перед разработчиками задачу самостоятельного изучения рынка выпускаемых вертолетов и их
востребованности в авиакомпаниях, в исследования спроса на вертолетные работы, учета пред�
ложений имеющихся и потенциальных потребителей вертолетных услуг по летно�техническим и
экономическим характеристикам вертолетов.

Создаваемые новые модели вертолетов должны соответствовать современным рыночным
тенденциям изменения и развития внутреннего рынка авиатранспортных работ в России. Это
предполагает организацию и проведение обширных маркетинговых исследований, связанных с
практикой применения вертолетов. Маркетинговая информация, полученная в эксплуатацион�
ных предприятиях гражданской авиации после своей обработки, систематизации и анализа по�
зволит выявить основных заказчиков вертолетов, виды работ и их объемы, преобладающие пара�
метры загрузки и природно�климатические условия выполнения. Обработка полученных данных
позволит вертолетостроительному предприятию выстроить концепцию сегментации рынка авиа�
работ, определить какие из них наиболее выгодные и перспективные, выбрать из них те, которым
следует отдать предпочтение с учетом коммерческого риска и ограниченностью финансово�эко�
номических и производственных ресурсов предприятия. Результатом подобных исследований
может стать установление общих стратегических направлений, продвижение по которым обеспе�
чивает развитие и укрепление позиций предприятия и, соответственно, позволяет:

� снизить риск создания неприемлемого для рынка вертолета;
�эффективнее использовать ресурсы фирмы;
� победить в конкурентной борьбе;
� установить оптимальные объемы и темпы производства.

Для разрабатывающего вертолетостроительного предприятия проведение таких маркетин�
говых исследований по большинству вертолетных авиакомпаний даст возможность более реали�
стично судить о величине потребного типажа и парка вертолетов, его насыщении новыми типами
или модификациями уже существующих вертолетов, адаптированными в максимальной степени
под требования заказчиков и, соответственно, строить свои стратегические планы с учетом зат�
рат и сроков на разработку и серийное производство вертолетов. На этой основе возможна опти�
мизация типоразмерного парка вертолетов авиакомпаний под существующие и прогнозируемые
авиатранспортные работы с учетом предпочтений заказчиков работ.

Вертолетостроительное предприятие может развиваться, накапливать научные знания толь�
ко в процессе создания новых вертолетов или их модификаций, реализуя которые на рынке с при�
былью для себя, получать новые импульсы для своего развития. При разработке стратегических
планов разработки и создания новых вертолетов, прежде всего, необходимо проделать всесто�
ронний анализ условий функционирования будущих летательных аппаратов, соответствия их тре�
бованиям и предпочтениям заказчиков, выявить конкретные факторы влияния каждого пара�
метра внешней среды на отдельные стороны деятельности вертолетостроительного предприятия.
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При адаптации своих стратегий к условиям внешней среды предприятию необходимо анали�
зировать влияние объективных (независимых от деятельности человека, например, природно�кли�
матических) и субъективных (сознательно созданных человеком, например, требования заказчи�
ков вертолетных работ) факторов, так как их воздействие на разрабатываемые предприятием
стратегии очень различно и потому требует различного подхода к оценке их влияния и ответной
реакции [4]. Чем меньше мы имеем информации о распределении возможных состояний внешней
среды (например, о заказах на перевозку грузов различной массы или количестве пассажиров, пе�
ревозимых на различные дальности полета), тем больше риск ошибиться при прогнозировании оце�
нок реализации того или иного проекта нового вертолета. В связи со значительной длительностью
цикла разработки вертолета очень важно установить, в какой степени изменится в будущем состоя�
ние внешней среды по отношению к текущему времени. Например, как изменятся потребности
заказчиков вертолетных работ в связи с изменением уровня социально�экономического развития
регионов. Ориентация на потребителя представляет своего рода «подгонку» под клиента, т.е. это
поиск того направления, где предприятие может проявить себя наилучшим образом. Особенно это
касается предприятий, которые действуют на довольно ограниченных рынках промышленного и
транспортного оборудования. Например, фирма «Боинг» считает каждого своего клиента отдель�
ным эффективным сегментом рынка, хотя это и связано с повышенными затратами.

Множество заказов на вертолетные услуги, их содержание, структура, периодичность и ус�
ловия выполнения, связь с экономикой и перспективами развития соответствующего региона и
отдельных отраслей должны быть известны вертолетостроительному предприятию до начала про�
ектирования. Эта информация позволит предприятию оценить свои технические, экономичес�
кие и производственные возможности и выбрать целевой сегмент рынка.

Под сегментацией рынка вертолетных работ будем понимать задачу разбиения множества
вертолетных работ как некую совокупность на сегменты, обладающих общностью главных харак�
терных признаков на различных уровнях по глубине сегментирования. Это даст возможность ус�
тановить: территориально�географическое и региональное распределение вертолетов, основных
заказчиков вертолетных работ, виды работ и т.д. Уровни сегментирования вертолетных работ можно
расположить в последовательности, показанной в таблице 1.

Таблица 1

Для решения задачи анализа рынка вертолетных работ важным является определение поня�
тия однородности. Существуют различные подходы к оценке степени однородности исследуемой
совокупности. В нашем исследовании мы будем оперировать понятием относительной однород�
ности, при которой обеспечивается достаточная для данного исследования точность статисти�
ческих выводов. В качестве показателя степени однородности может выступать показатель «бли�
зости» или «похожести» объектов совокупности по признакам их описания. Будем различать
однородность качественную и количественную. Качественно однородные совокупности можно
выделить с помощью небольшого числа признаков, носящих, как правило, качественный харак�
тер. Например, территориально�географическое расположение предприятий�заказчиков верто�
летных работ (Север, Центр, Юг), их региональное местонахождение (Северо�Запад, Западная
Сибирь, Дальний Восток), основные отрасли, обслуживаемые вертолетами и т.д. По существу,
это предполагает похожесть объектов с позиций некоторой внешней среды.

Количественно однородные совокупности можно сгруппировать по характерным для них
количественным признакам. Например, летно�технические характеристики вертолетов, выпол�
няющих ту или иную работу, годовой объем коммерческого налета часов на различных видах ра�



145

бот и т. д. Если у предприятий — заказчиков вертолетных работ мы наблюдаем различные каче�
ственные и количественные признаки с особым характером их распределения это укажет на нео�
днородность совокупности. Отличные друг от друга объекты совокупности можно объединить в
отдельные частные подсовокупности с помощью методов типологической, структурной или ана�
литической группировок. Они могут строиться для разных целей и по разным критериям. При�
мер структурной группировки для рынка вертолетных работ показан в таблице 2

Таблица 1

Структурная группировка рынка вертолетных работ

Сегментный анализ рынка вертолетных работ по всей глубине уровней сегментирования
покажет: насколько привлекателен тот или иной сегмент рынка с точки зрения его доступности,
возможности транспортного освоения, потенциального объема работ, перспектив роста, его зна�
чимость для социально�экономического развития региона и его конкурентного иммунитета,
жизнеспособности субъектов региональной экономики и их стабильности. Учет результатов сег�
ментного анализа рынка вертолетных работ, тенденций и прогнозов развития народного хозяй�
ства России позволит разработать обоснованный стратегический план формирования структуры
и численности обновленного парка отечественных вертолетов.
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Заключение

1. Сложившаяся ситуация с состоянием парка вертолетов и его использованием ставит перед
разрабатывающим вертолетостроительным предприятием проблему обновления типажа и парка
вертолетов, в большей степени адаптированных к требованиям заказчиков вертолетов в различ�
ных сегментах рынка вертолетных работ.

2. Разрабатывая новые типы вертолетов, конструкторы должны ориентироваться на то, что
по своим технико�экономическим параметрам эти вертолеты должны в большей степени отве�
чать запросам заказчиков по большинству видов работ. Это предполагает организацию сбора, си�
стематизацию и сегментный анализ первичной маркетинговой информации в эксплуатацион�
ных предприятиях гражданской авиации, которая позволит выявить виды, объемы, структуру,
соотношения и характеристики, выполняемых вертолетами работ и их основных заказчиков.

3. Маркетинговые исследования и сегментный анализ выполняемых вертолетных работ у
заказчиков позволят более объективно судить о структуре и величине потребного типажа и парка
вертолетов, его расширении, насыщении за счет создания новых моделей или модификаций уже
существующих вертолетов, снизить риск создания неприемлемого для рынка нового типа верто�
лета, эффективнее использовать собственные ресурсы, определить оптимальные объемы выпус�
ка и, в конечном счете, опередить возможных конкурентов.
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