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Оборонно6промышленный комплекс за рубежом, так же,
как и у нас, всегда был достаточно специфическим сектором эко6
номики, где отношения между заказчиком и поставщиком ВВТ ре6
гулируются весьма жесткими и достаточно консервативными пра6
вилами. Однако, вследствие значительных изменений в расста6
новке сил на мировой арене, произошедших в последние два де6
сятилетия, оборонные ведомства многих стран стали активно ис6
кать альтернативные подходы. Исчезновение старых и появление
новых угроз при одновременном сокращении бюджетов вынудило
военных решительно отказаться от устоявшихся догм и пересмот6
реть казавшуюся незыблемой практику взаимоотношений с про6
мышленностью.

Одним из наиболее значительных шагов в этом направлении
стала разработка и последующее внедрение оборонным ведом6
ством США принципиально новой концепции тылового обеспече6
ния войск по нормируемым показателям конечного результата 6
PBL (Performance Based Lifecycle Product Support). Британцы назы6
вают этот подход "приобретением боеготовности". 

Основной идеей концепции стал отказ от жесткого, установ6
ленного "раз и навсегда" разграничения ответственности между
военным заказчиком и гражданским поставщиком за постпроиз6
водственные стадии жизненного цикла ВВТ. Тыловые службы обо6
ронных ведомств перестали быть простыми покупателями, а
предприятия ОПК 6 продавцами услуг и предметов материально6
технического обеспечения. Появилась возможность заключения
долговременных и взаимовыгодных соглашений о сервисной под6
держке между военными заказчиками и гражданскими поставщи6
ками ВВТ. В основу таких соглашений были положены новые зако6

ны о государственно6частном партнерстве (PPP 6 Public6Private
Partnership). Предметом таких соглашений стали не конкретные
запасные части, материалы или услуги, а нормируемые показате6
ли конечного результата 6 боеготовности, надежности, стоимости
владения, времени простоя боевой техники в войсках. Новый под6
ход изначально был призван заменить устаревшую концепцию
"интегрированной логистической поддержки" (Integrated Logistics
Support 6 ILS), которая, хотя и объединила разрозненные элемен6
ты эксплуатационной логистики, но по6прежнему отделяла их от
процессов закупок ВВТ. Наиболее критичным недостатком ILS,
предрешившим ее дальнейшую судьбу, было отсутствие прямой
связи между оцениваемыми показателями поддержки и реальны6
ми потребностями боевых подразделений.

С момента своего зарождения в конце 906х 6 начале 2000 го6
дов, концепция PBL получила широкое распространение, непре6
рывно развивалась и претерпела ряд существенных изменений.
Сегодня Министерство обороны США считает PBL предпочти6
тельным подходом к сервисной поддержке вновь создаваемых и
уже эксплуатируемых систем вооружений и военной техники [1].

Последние исследования МО США результатов практичес6
кого применения стратегии PBL [2] неопровержимо свидетель6
ствуют: PBL дает значительное повышение эффективности и каче6
ства поддержания боеготовности систем ВВТ по сравнению с тра6
диционными подходами. В соответствии с этими исследованиями,
повсеместное применение концепции PBL потенциально способ6
но давать от $10 до $20 млрд экономии бюджетных средств в год.  

Согласно определения, приведенного в [1], PBL 6 это эконо6
мически оправданное  приобретение услуг поддержки, как интег6
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рированного пакета нормированных показателей конечного ре6
зультата, нацеленное на оптимизацию готовности и достижение
заданных тактико6технических характеристик системы ВВТ, бази6
рующееся на долговременных сервисных соглашениях с четким
разделением полномочий и ответственности между сторонами.
Проще говоря, PBL 6 это стратегия приобретения конечного ре6
зультата, а не конкретных продуктов и услуг. 

Если попытаться перевести всё это с менеджерского на нор6
мальный инженерный язык, то получится, что ответственность за
состояние приобретённой техники, поддержку её дееспособнос6
ти и боеготовности (в случае, когда речь идёт о военной технике)
берёт на себя производитель техники, снимая таковое ярмо с
эксплуатанта. Сложность техники и специфичность обслуживания
её стали уже таковы, что, скажем, специалисты эксплуатанта в аэ6
родромной ТЭЧи уже могут и не обеспечить должного уровня тех6
нического обслуживания. И всё это изначально входит в контракт
закупок.

Для обеспечения возможностей таких действий, было необ6
ходимо предоставление руководителям соответствующих обо6
ронных программ прав и полномочий на установление партнерс6
ких отношений с промышленностью (государственно6промышлен6
ное партнерство) для совместного решения задач, ранее нахо6
дившихся в исключительной компетенции МО. В отсутствии адек6
ватных правовых механизмов такого партнерства успешное
распространение и развитии PBL было бы невозможно.

И должно быть совершенно ясным, что при работе по PBL6
схеме, объектом договора стало не приобретение у производите6
ля или провайдера услуг сервисной поддержки ("PBL6контракто6
ра") неких запасных частей или услуг по их монтажу или регули6
ровке, а нормируемые показатели конечного результата, важные
для основного потребителя 6 боевого подразделения или эксплуа6
танта. В них входят уже эксплуатационная готовность систем,
эксплуатационная надежность материальной части, стоимость
эксплуатации данной системой и даже среднее время простоя.

Если ранее эксплуатанты (в случае с МО США 6 военные) бы6
ли обязаны сами определять потребности в запасных частях и ма6
териалах для поддержания заданного уровня боеготовности, отс6
леживать материальные запасы, производить необходимые за6
купки и выполнять техническое обслуживание, то теперь все или
часть этих обязанностей разрешено делегировать гражданскому
подрядчику. Оплата услуг промышленности приобрела регуляр6
ный характер, а размер вознаграждения стал прямо зависеть от
фактически достигнутых результатов. Вместе с ответственностью
за конкретные показатели конечного результата сервисной под6
держки, оборонное ведомство переложило на плечи промышлен6
ности и значительную часть собственных эксплуатационных рис6
ков. Промышленность, в свою очередь, обрела прямую матери6
альную заинтересованность в минимизации этих рисков. 

И ещё одна важнейшая особенность PBL: её долговременный
характер. Поставщик системы ВВТ берет на себя обязательства
поддерживать эксплуатацию проданной оборонному ведомству
техники на протяжении длительного периода 6 трёх, пяти и более
лет, вплоть до списания или снятия изделия с вооружения. Благо6
даря этому, у промышленности  появляется не только стимул, но и
реальная возможность инвестировать денежные средства в со6
вершенствование эксплуатационных характеристик ВВТ. Военное
ведомство, в свою очередь, избавилось от множества проблем в
планировании и исполнении оборонного бюджета.

Как уже отмечалось выше, вознаграждение PBL6Контрактора
определяется не ценами на конкретные запасные части и отдель6
ные виды услуг, как при традиционном подходе, а фактически дос6
тигнутыми показателями эксплуатационной готовности. В случае,
если Контрактор выдерживает заданные в договорных условиях
нормативы на уровне 100 %, он получает 100 % причитающегося
ему вознаграждения (рис.1). Если же фактические показатели ока6
зываются ниже установленных норм, но остаются в пределах до6
пустимого (например, от 99 % до 80 %) размер вознаграждения
прямо пропорционально уменьшается. При дальнейшем сниже6

нии показателей размеры выплат оказываются еще меньше. На6
конец, если Контрактор на протяжении нескольких отчетных пе6
риодов допускает снижение показателей до неприемлемого
уровня (например, ниже 50 % от заданного), Заказчик может
прекратить выплаты и потребовать возмещения понесенных убыт6
ков. В таких условиях у PBL6Контрактора появляется прямая заин6
тересованность в достижении максимально возможного резуль6
тата при минимальных затратах. С одной стороны, Контрактор
стремится к тому, чтобы техника была в постоянной готовности к
применению, меньше простаивала на плановых и неплановых ре6
монтах. С другой 6 делает все от него зависящее, чтобы повысить
надежность материальной части, увеличить межремонтный ре6
сурс, минимизировать трудоемкость обслуживания, сократить
потребности в запасных частях и расходных материалах. Таким
образом, одновременно достигаются три взаимоисключающих
при использовании традиционных подходов  результата 6 повыша6
ется боеготовность, сокращаются суммарные затраты МО и уве6
личивается прибыль PBL6Контрактора (рис. 2).

Вот уже более десяти лет концепции PBL применяется на За6
паде и демонстрирует на практике свои преимущества. По утве6
рждению ведущих аналитиков компании Frost & Sullivan [3] в
последнее время многие компании оборонной сферы стали по6
зиционировать себя в большей степени провайдерами услуг, не6
жели чистыми поставщиками оборудования. По мере распрост6
ранения концепции PBL, они стали принимать более активное
участие в поддержании оборонного потенциала вооруженных
сил, что позитивно отразилось на эффективности и стоимости
эксплуатации как вновь поступающих, так и уже стоящих на во6
оружении систем ВВТ.

Одними из показательных примеров успешного применения
PBL является программы сервисной поддержки самолетов E68
Joint STARS, ВТС С617 Globemaster III, H660 Forward Looking Infra6
Red (FLIR) и др. на которых остановимся подробнее.
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Рис. 1. Режим оплаты услуг PBL�Контактора

Рис. 2. Стратегические выгоды применения концепции PBL
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Программа комплексной поддержки самолета E�8 Joint STARS 
В рамках этой программы [4] полную ответственность за сервис6

ную поддержку всего
комплекса в целом,
включая наземную
часть, отвечает его
финальный интегра6
тор и поставщик 6
компания Northrop
Grumman. Под ее ру6
ководством, профиль6
ные подразделения
МО осуществляют
снабжение эксплуа6
танта стандартными

материалами и запасными частями общего назначения, выполня6
ют ТО силовых установок E68 Joint STARS, применяемых и на дру6
гих боевых авиационных комплексах, построенных на базе само6
летов Боинг6707. За собой и своими традиционными субподрядчи6
кам Northrop Grumman оставляет обеспечение заказчика доку6
ментацией и данными, снабжение специфичными для платформы
Е68 запчастями, тяжелые формы ТО, полевую поддержку и обуче6
ние эксплуатанта в части, не касающейся боевого применения
комплекса. Беря на себя изрядную долю забот по подержанию бо6
еготовности системы Е68 Joint STARS, Northrop Grumman получает
в свое распоряжение не только персонал соответствующих под6
разделений ВВС, но и имеющуюся у военных инфраструктуру 6 ан6
гары, оборудованные мастерские, учебные центры, транспорт и
многое другое. По состоянию на конец 2009 года Northrop
Grumman уже имела контракт, совокупно продленный до 2017 г.
Без необходимости повторного участия в каких6либо конкурсах.

Программа комплексной поддержки ВТС С�17 Globemaster III
Программа комплексной поддержки ВТС С617 (Globemaster

III Integrated Sustain6
ment Program 6 GISP)
является типичным
примером PBL6конт6
ракта, в соответствии
с которым заказчик
оплачивает готов6
ность авиационной
техники, а не конк6
ретные запасные
части и сервисы. В
соответствии с этим

контрактом [2] компания Боинг отвечает за все работы по под6
держанию готовности всего парка самолетов С617, включая ма6
териально6техническое обеспечение и периодические формы тех6
нического обслуживания. Персонал Боинга постоянно присут6
ствует на авиабазах и в тесном взаимодействии с персоналом
ВВС обеспечивает круглосуточную готовность авиационной тех6
ники к вылету. Боинг полностью отвечает за поставки более чем
95 % всей номенклатуры запасных частей. За период с 2004 по
2011 гг. компания обеспечила в среднем 90 % уровень удовлетво6
рения потребностей программы GISP в запасных частях. Недавно
ВВС США утвердили решение о передаче Боингу долговременно6
го 106летнего заказа на непрерывную комплексную поддержку
всего парка самолетов С617 с 2012 по 2021 гг. Боинг имеет дого6
ворные отношения с ВВС США о сервисной поддержке С617 с
момента поставки первого самолета в 1993 г.

Благодаря реализации программы GISP за 7 лет с 2004 по
2011 гг. стоимость летного часа самолетов С617 сократилась на
29 %, что дало совокупную экономию для ВВС США более
$1 млрд. Экономия на операционных затратах инженерных под6
разделений Боинга по этой программе за период с 2004 по 2010 гг.
составила $60 млн, а в 2011 г. 6 еще $4 млн. Боеготовность парка
самолетов С617 в 2011 году достигла 86,1 %.

Программа H�60 Forward Looking Infra�Red (FLIR)
Благодаря PBL6контракту с компанией Raytheon [2], предус6

матривавшему госу6
дарственно6частное
партнерство с Юго6
Восточным Центром
боеготовности флота
(Fleet Readiness Center
Southeast 6 FRCSE),
офису управления со6
ответствующей прог6
раммой ВМС США
удалось обернуть
вспять крайне нега6
тивную тенденцию с
боеготовностью сис6
темы инфракрасного
видения FLIR вертоле6
тов H660. При интен6
сивном использова6
нии стратегии PBL,
средний уровень эксплуатационной готовности систем FLIR возрос
с 33 % до практически 100 % за менее, чем два года. Все это было
достигнуто при одновременной экономии более чем $31 млн бюд6
жетных средств по сравнению с предшествующими периодами,
когда PBL не применялась, как базовая стратегия сервисной под6
держки. Благодаря государственно6частному партнерству с
Raytheon значительно возросли технические возможности и заг6
рузка центра FRCSE ВМС.

Оглядываясь на родные просторы, видим, что перспективы
внедрения заокеанской концепции PBL в наших условиях все
еще остаются смутными. Основным препятствием на этом пути
является т.н. транзакционная модель договорных отношений
между заказчиком и исполнителем гособоронзаказа. В соответ6
ствии с этой моделью, независимо от выбранной схемы ценооб6
разования, оплате подлежит исключительно конкретная работа,
выполненная для заказчика и/или поставленная ему товарная
продукция. Этот принцип противоречит самой концепции PBL,
где предметом контракта являются конечные показатели готов6
ности, надежности и экономичности систем ВВТ в эксплуатации.
К сожалению, на сегодняшний день в системе государственных
закупок отсутствуют какие6либо правовые механизмы законно6
го приобретения и продажи чего бы то ни было, кроме товарно6
материальных ценностей и конкретных услуг. При ограниченной
сверху норме прибыли, исполнитель по6прежнему будет заинте6
ресован в выполнении для заказчика как можно большего объе6
ма работ и поставке ему максимально возможного объема то6
варной продукции. Только так он может заработать больше.
Это неизбежно ведет к эскалации затрат на поддержание исп6
равности и готовности боеготовности техники. Для оборонного
бюджета страны это будет означать одновременное непрерыв6
ное сокращение возможностей для финансирования НИОКР и
принятия на вооружение новых систем.                                     
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