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Для российских предприятий поиск путей экспансии своего биз!
неса за рубежом во многом связан с глобализацией мировой экономи!
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ки. Широкое продвижение своей продукции на международные рын!
ки является одной из важнейших стратегических целей российских
промышленных предприятий. Одним из видов такой продукции явля!
ются современные гражданские вертолеты. К числу самых крупных
импортеров высокотехнологичной продукции и передовых технологий
в промышленности, энергетике и транспорте являются страны азиатс!
ко!тихоокеанского региона (АТР), Африки и Южной Америки. Имен!
но в этих регионах идет наиболее острая конкурентная борьба за ры!
нок перспективной авиационной техники. Несмотря на то, что в этих
регионах уже присутствуют крупнейшие авиационно!промышленные
предприятия, тем не менее, спрос на авиационную продукцию, какой
являются вертолеты, продолжает расти в связи с освоением громадных
труднодоступных территорий, которые характеризуются бездорожьем,
пересеченной местностью, горными массивами, водными преградами
и отсутствием инфраструктуры. Для российского вертолетостроения
это уникальная возможность для продвижения своей продукции на эти
региональные рынки, используя имеющиеся конкурентные преимуще!
ства, такие как высокие летно!технические характеристики вертоле!
тов, надежность, приемлемые цены и др. Реализация этой концепции
способствовала бы расширению рынков сбыта отечественных верто!
летов, развитию собственного производства и его технологическому
перевооружению. Речь идет о географическом расширении вертолет!
ного бизнеса за счет его интернационализации и глобализации.

 Сегодня семь ведущих государств мира, обладая сорока шестью
макротехнологиями, контролируют более 80% рынка наукоемкой про!
дукции. Россия, обладая семнадцатью такими макротехнологиями
имеет долю на рынке лишь 0,3% из!за отсутствия маркетинговых уп!
равляющих стратегий [1]. Таким образом, разработка основных кон!
цептуальных положений стратегии продвижения российских граждан!
ских вертолетов на международный рынок и увеличение количества
регионов их эксплуатации является исключительно актуальной.

Международный рынок как глобальная система представляет со!
бой множество рынков отдельных государств, любой из которых имеет
свои специфические особенности, связанные с географическим поло!
жением страны, её размерами, климатом, развитием производительных
сил и др. Тем не менее у каждого из них можно найти общие характер!
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ные особенности, в том числе со страной экспортирующей вертолеты,
т.е. Россией. Не все рынки отдельных стран являются равноценными с
точки зрения организации экспорта в них российских вертолетов. Для
решения этой задачи необходимы обширные маркетинговые исследо!
вания, на международном уровне, связанные с определением ситуации,
складывающейся на рынке и прогнозирование её развития, характера
спроса, реакции потребителей и т.д. Последующий анализ позволит вы!
делить определенное количество сегментов и подсегментов во всём мно!
жестве зарубежных стран, входящих в международный рынок, в том числе
и на региональном уровне, характеризующихся достаточно компактны!
ми, близкими по показателям спроса группами. В последующем необ!
ходимо будет провести микросегментацию в рамках отдельного страно!
вого рынка по потребительским группам с учетом свойственных им
географии, климата, экономики и других показателей, определяющих
спрос. Таким образом, можно сказать, что «сегментация представляет
собой одну из важнейших особенностей маркетинговой концепции уп!
равления рыночной деятельностью компании» [2].

Формирование стратегии маркетинга, направленной на продвиже!
ние высокотехнологической авиационной продукции в новые зарубеж!
ные регионы, требует особого комплексного подхода, использования
многих областей научных знаний, таких как региональная экономика,
маркетинг, системный анализ, исследование операций, теория прогно!
зирования, экономическая география и др. В основе такой стратегии
должны лежать современные теоретические и методологические концеп!
ции стратегического менеджмента, реализация которых позволит при!
нимать обоснованные управленческие решения, направленные на ус!
пешный выход на международный рынок с учетом особенностей
развития регионов и их производительных сил. По порядку проведения
этапы маркетинговых исследований зарубежных рынков мало чем от!
личаются от исследований российского рынка, однако, требуют более
тщательного сбора информации о ёмкости рынка и его особенностях в
связи с более высоким уровнем риска. Исследование каждого из потен!
циальных рынков позволит оценить степень его доступности, привле!
кательности, позиций конкурентов, выделить целевые сегменты и их
весомость, возможную прибыльность, предпочтения потребителей в
каждом из сегментов, целесообразность выхода на тот или иной зару!
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бежный рынок [3]. К настоящему времени руководство разрабатываю!
щих и производственных предприятий российского вертолетостроения
сталкивается с недостаточной научной и практической проработаннос!
тью вопросов маркетингового управления продвижением отечественных
вертолетов при наличии мощностей для наращивания их производства
и рынка, который готов их приобретать. Для российских вертолетостро!
ительных предприятий доступ на зарубежные рынки даст значительные
выгоды прежде всего коммерческого и финансового характера, особен!
но в долгосрочной перспективе, и высокие темпы роста собственного
бизнеса. В условиях прогнозируемого ухудшения конъюнктуры рынка
нефтегазового сырья и возможного снижения заказов на военные вер!
толеты, т.е. бюджетного финансирования вертолетной отрасли, увели!
чение экспортного потенциала высокотехнологичной продукции, одним
из видов которой являются вертолеты, и формирование спроса на нее,
становится насущной необходимостью. Реализация решения о продви!
жении вертолетов на зарубежные рынки требует разработки стратегии
развития своей международной деятельности и преобразования нацио!
нально ориентированного маркетинга в международный, т.е. его опре!
деленной адаптации.

К настоящему времени сформировалась проблема проведения раз!
носторонних маркетинговых исследований, на основании которых
возможно принятие экономически обоснованных решений о форми!
ровании и реализации стратегических целей развития вертолётостро!
ительной фирмы в плане продвижения на международный рынок. Глав!
ное содержание исследований на этапе маркетингового формирования
системы целей заключается в том, чтобы увязать цели и ресурсы пред!
приятия с требованиями рынка.

Действия вертолетостроительного предприятия, ориентирующего!
ся на удовлетворение запросов мирового рынка, требуют серьёзных эко!
номических обоснований управленческих решений для правильной
оценки технического уровня и конкурентоспособности как новых раз!
рабатываемых вертолётов, так и уже освоенных в серийном производ!
стве и предлагаемых на экспорт, определения ёмкости рынка и его сег!
ментов, форм и методов реализации, цен, конкурентов и т.д. Это
обуславливает целесообразность организации и выполнения маркетин!
говых исследований на международном уровне, тщательного сбора мар!

Ю. В. Криволуцкий
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кетинговой информации, её систематизации, обработки и анализа и на
основании этого принятия решения о формировании и реализации сво!
их стратегических целей [4].

Рыночные отношения предполагают, что производители и продав!
цы новой авиационной техники должны иметь постоянные и устойчи!
вые связи с потенциальными потребителями вертолетов. Эти связи не!
обходимы для выявления наиболее благоприятных и перспективных
областей их реализации и формирования предложений по структуре ти!
пажа и численности парка новых вертолетов у заказчиков в зарубежных
странах. Это обуславливает использование определенной системы сег!
ментации рынка вертолетов, с помощью которой возможно установить
общие потребительские черты покупателей вертолетов и основные тре!
бования, которые они к ним предъявляют, такие как летно!технические
характеристики, цена, условия обслуживания, ремонта и т.п.

Чем меньше рыночных сегментов, тем однороднее продукция у
производителя, меньше производственные издержки фирмы изгото!
вителя в связи с увеличением серийности и уменьшением затрат на
«подгонку» продукции под отдельного потребителя. В настоящее вре!
мя не существует единого метода сегментирования на основе одного
или нескольких различных параметров, а также внутри отдельных сег!
ментов на нескольких уровнях. Имеется множество подходов к анали!
зу и оценке степени однородности исследуемой совокупности. Одна!
ко, несмотря на различие точек зрения по этой проблеме, большинство
исследователей полагают, что экономические совокупности, как пра!
вило, однородны.

Будем считать, что структура парка предлагаемых к экспорту вер!
толетов – инвариантный аспект системы использования вертолетов.
Понятие структуры тесно связано с изучением или формированием
организации системы. Формальным отображением структуры часто
считают граф, вершины которого соответствуют элементам системы, а
дуги – связям между ними. Тода Н. и Шуфорд Э.[5] предлагают следу!
ющее определение структуры: система называется расчленимой, если
можно выполнить ее декомпозицию, т.е. представить в виде совокуп!
ности подсистем, называемым декомпозиционным множеством s

0
0.

Одним из наиболее важных видов структуры является иерархия. Пост!
роение системы может осуществляться путем синтеза двух или более
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иерархий, исходящих из различных способов задания декомпозици!
онного множества s

0
0. Большое значение имеет выбор способа объеди!

нения элементов множества s
0

0 в подмножества s
i
k. В обозначениях эле!

ментов s
i
k индекс i означает номер уровня элемента подмножества, k –

номер элемента. Такое объединение производится либо экспертными
методами, либо используют количественную оценку сходства элемен!
тов s

0
0: в одно подножество объединяются сходные элементы. В каче!

стве признаков сходства могут быть использованы, например, геогра!
фическое местоположение авиакомпании заказчика, общность
технологии выполнения работ, объемы работ в летных часах, номенк!
латура работ или услуг. В качестве основного методического аппарата
сегментации рынка вертолетных работ может стать кластерный ана!
лиз, главным назначением которого является разбиение рассматрива!
емой совокупности гражданских вертолетов и выполняемых ими ра!
бот на однородные группы, с последующей структуризацией по
различным признакам. В качестве показателя степени однородности
может выступать показатель «близости» или «похожести» объектов со!
вокупности по признакам их описания. При исследовании сегмент!
ной структуры рынка авиатранспортных работ, выполняемых с помо!
щью вертолетов, будем различать однородность качественную и
количественную. Качественно однородные совокупности можно вы!
делить с помощью небольшого числа признаков, носящих, как прави!
ло, качественный характер. Например, географическое расположение
авиакомпаний и заказчиков авиатранспортных работ (АТР, Африка,
Южная Америка), их региональное местонахождение (Индия, Индо!
незия, Центральная Африканская Республика, Колумбия и т.д.) По
существу это предполагает похожесть объектов с позиций некоторой
внешней среды. Количественно однородные совокупности определя!
ются на основе количественных признаков. Например, количество пе!
ревозимых пассажиров или масса перевозимого груза, дальности пе!
ревозок и т.д. Наличие у объектов сегментной структуры различных
качественных и количественных признаков с особым характером рас!
пределения говорит о неоднородности совокупности. Отличные друг
от друга объекты совокупности можно объединить в отдельные част!
ные подсовокупности с помощью методов типологической группиров!
ки. В ряде случаев оценки сходства удается получить на основе теоре!

Ю. В. Криволуцкий
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тических исследований. Более распространенный способ – использо!
вание статистических методов классификации, относящихся к алго!
ритмам распознавания образов. Для различных уровней иерархии сход!
ство элементов и их объединений определяется по!разному.

Экспортеру вертолетов предстоит определить целевые сегменты
рынка, а именно: какие сегменты рынка наиболее привлекательны для
него с точки зрения потенциально высокого спроса и какое их количе!
ство с точки зрения практической осуществимости предполагается за!
нять. Наиболее приемлемый метод детерминирования таргетингового
зарубежного рынка – это установление одинаковых по типу с нашей
страной стран с одинаковым по типу спросом на вертолеты. Другой
способ нахождения рынка сбыта российских вертолетов за рубежом –
это установление многоцелевого, монотипного сегмента рынка в струк!
туре совокупности исследуемых потенциально привлекательных зару!
бежных стран. Еще одним способом нахождения таргетингового рын!
ка является зондирование разнохарактерных, случайных сегментов в
каждой стране, которая проявляет интерес к нашим вертолетам. Этот
способ даёт возможность наметить все существующие объёмы спроса
вертолетов на зарубежном рынке без их модификаций и адаптирова!
ния к условиям зарубежного рынка. Маркетинговый анализ должен дать
ответы на следующие вопросы: совместимы ли возможности, откры!
вающиеся на международном рынке с целями фирмы и возможно ли
технически реализовать требования целевого рынка силами фирмы,
существует ли платежеспособный спрос на новые вертолеты за рубе!
жом, а также возможно ли получить опционы на новые вертолёты.
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