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М А Р И Я  Г У С Е В А ,  Ю Л И Я  С М И Р Е Н С К А Я

Эффективность современного 
сельского хозяйства напря-
мую зависит от эффектив-

ности методик по защите растений. 
По сути, сегодня выращивание лю-
бой культуры в той или иной сте-
пени сопряжено с использованием 
противовирусных, противомикроб-
ных, стимулирующих и прочих пре-
паратов. Соответственно, индустрия 
нуждается и в таком типе специфи-
ческого оборудования, как опрыски-
ватели, отмечает Сергей Комаров, 
ведущий инженер ФГБУ «Поволж-
ская МИС». 

Опрыскивание можно произво-
дить с разными целями — это и за-
щитные мероприятия, призванные 
победить и предупредить болезни, 

Окупить инвестиции возможно лишь при получении богатого и качественного урожая, вырастить
который без проведения процедуры опрыскивания растений на разных стадиях их роста довольно
затруднительно. Соответственно, без этой процедуры аграрию не обойтись, не сомневаются
эксперты. А стало быть, при покупке техники важно сделать правильный выбор.

Kuhn (Франция; производство техни-
ки). Впрочем, всего этого можно избе-
жать. Необходимо лишь точно знать и 
соблюдать меры по обеспечению тех-
ники безопасности, отмечает профес-
сор кафедры сельскохозяйственных 
машин МГАУ Владимир Шмонин.

Многие проблемы, связанные 
с технологией опрыскивания, сегод-
ня помогает решить правильно по-
добранный опрыскиватель. Как от-
мечает Комаров, к опрыскивателям 
предъявляются очень жесткие тре-
бования: они должны равномер-
но покрывать поверхность растений 
рабочей жидкостью; обеспечивать 
распыление без его перерасхода и 
ожога культурных растений; отве-
чать требованиям техники безопас-

ПОЛЕВАЯ ДУШЕВАЯ

набеги насекомых и заросли сорня-
ков; и питательные процедуры, поз-
воляющие насытить почву и сами 
культуры необходимыми микроэ-
лементами и витаминами, повысив, 
таким образом, качество, и увели-
чив количество продукции. 

Эта процедура давно и плотно во-
шла в сельскохозяйственную культу-
ру. Однако опрыскивание до сих пор 
остается одной из самых неприят-
ных и опасных операций как для рас-
тений, животных и птиц, так и для че-
ловека. Оно повышает риск появления 
заболеваний, в том числе, и онколо-
гических, поэтому не каждый опера-
тор готов сесть за опрыскиватель, за-
мечает Денис Ефремов, управляющий 
продажами по Поволжью Компании 
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ности; быть производительными, 
надежными в работе и удобными в 
эксплуатации; норма расхода пести-
цида должна быть постоянной как по 
количеству, так и по концентрации в 
течение всего периода выполнения 
технологической операции работы.

Карта производства
Рынок опрыскивателей весьма раз-
нообразен. Среди зарубежных игро-
ков в этой области лидируют такие 
компании как AGCO, Case IH, John 
Deere, Hagie, Miller, Montana, Jacto; 
Amazone, Bargam, Horsch, Lemken, 
Hardi, Ricosma, Kverneland, Berthoud, 
Kuhn, Matrot, Tecnoma. 

Из российских компаний, по сло-
вам Ефремова, заслуживают внима-
ния «Агротехгарант», «Казаньсель-
маш», «Владмаш», «Заря», «Гута», 
«Агро-тех», «Ростсельмаш» и «Тата-
грохимсервис», «Ставсельмаш».

Как отмечает Андрей Дубинин, 
управляющий товарной группой 
компании «Ростсельмаш», машины 
североамериканской линии характе-
ризуются традиционным подходом к 
конструированию. На практике это 
означает минимальную сложность 
конструкции, простоту дизайна, мак-
симальное использование типичных 
и унифицированных узлов. Приме-
нение общедоступных компонентов 
(колес, насосов, трубопроводов, кла-
панов потока) приводит к идентич-
ности внешних форм и сопостави-
мости основных параметров.

Напротив, европейская линия 
опрыскивателей, продолжает спе-
циалист, характеризуется индивиду-
альным подходом к конструирова-
нию, использованию новаторских 
решений и желанием компаний вне-

сти визуальные отличия в свою тех-
нику. Каждый производитель разра-
батывает все системы с «нуля» и не 
использует общие компоненты. Все 
это приводит к внедрению многооб-
разия схем и решений, демонстрации 
«новинок» и «преимуществ». В ито-
ге это негативно влияет на цену тех-
ники, считает Дубинин. Ведь нали-
чие большого числа «продающих» 
особенностей не дает реального пре-
имущества перед североамерикан-
ской техникой. 

Основную долю по производству 

отечественных опрыскивателей за-
нимает фирма «Евротехника» (г. Са-
мара), которая выпускает навесные 
и полуприцепные опрыскиватели 
различных модификаций, отмеча-
ет Комаров. Лидерами среди продаж 
самоходных опрыскивателей оте-
чественного производства, по мне-
нию эксперта, являются самарские 
компании «Пегас-Агро» и «ТД «Ру-
бин». «Пегас-Агро» в качестве энер-
гетического средства для перемеще-
ния агрегата использует пневмоход 
«Туман» собственной конструкции, 
который комплектуется тремя мо-
дификациями опрыскивателей (вен-
тиляторный и два типа штанговых 
шириной захвата до 27,5 м), продол-
жает эксперт. «Рубин» выпускает са-
моходные штанговые опрыскивате-
ли шириной захвата 24 м. Рассуждая 

об особенностях российского пред-
ложения, Ефремов замечает, что 
огромное количество небольших, 
но очень интересных производств не 
представлены в России вообще. Если 
же они есть, то только на вторичном 
рынке б/у машин. 

Фактор спроса
На выбор опрыскивателя влияет 
масса факторов, рассуждает Дуби-
нин. Это и количество свободных 
тракторов, и общая площадь обра-
батываемых земель в хозяйстве, и 

контурность полей, и выращивае-
мые культуры, ну и наконец, наличие 
средств на приобретение техники. 

Продукт-менеджер компании 
«Амазоне» Виктор Егоров полагает, 
что пальма первенства принадлежит 
прицепным опрыскивателям, что 
связано с их техническими характе-
ристиками (большим объемом бака, 
шириной захвата) и низкой стои-
мостью относительно самоходных 
машин. Специалист отмечает, что 
данный тип техники одинаково вос-
требован во всех регионах РФ. С ним 
соглашается Дубинин, который так-
же отмечает большую популярность 
прицепных опрыскивателей относи-
тельно самоходных. 

Впрочем, в Южном и Центрально-
Черноземном округах РФ, где в 
основном выращивают высокосте-
бельные растения (подсолнечник, 
кукурузу и т.д.), более востребова-
ны самоходные опрыскиватели, не 
отрицает Егоров. Если речь идет 
об обработке большого количе-
ства высокостебельных растений, 
то найти ресурсы и приобрести до-
рогой, но крайне полезный в такой
ситуации самоходный опрыскиватель 
просто необходимо, советует он. Это 
связано с тем, что прицепной опры-
скиватель из-за небольшого клирен-
са не способен работать без повреж-

В Южном и Центрально-Черноземном округах РФ, 
где выращивают высокостебельные растения, 
более востребованы самоходные опрыскиватели.

Таблица №1

Технические характеристики опрыскивателей 
Показатель Полуприцепные Самоходные Самоходные

Рабочая скорость, км/ч до 20 (зарубежные) (отечественные)

Ширина захвата, м в основном 24 до 25 до 40

Объем основного около 3000 в основном 36 в основном 24 - 27

бака, л 53,2 около 4200 600-2000

Данные в таблице приведены для большинства применяемых опрыскивателей и не являются окончательными. 

ИСТОЧНИК: ФГБУ «ПОВОЛЖСКАЯ МИС»
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дения растений. Именно по этой 
причине самоходные опрыскивате-
ли особенно востребованы в Южном 
и Центрально-черноземном округах 
РФ, поясняет эксперт.

Алексей Тюмаков, специалист 
по продукту компании Kverneland 
Group, убежден, что выбор агрария, 
прежде всего, зависит от уверенно-
сти крестьянина в том, что машина 
будет надежной и легкой в эксплуа-
тации, так как это напрямую влияет 
и на срок окупаемости, и на произ-
водительность. Егоров же считает, 
что выбор зависит от объемов обра-
ботки и наличия средств. Комаров 
полагает, что немаловажно учиты-
вать все эти факторы. 

Многие сельхозпроизводители
приобретают зарубежную технику
исходя из того, что более высокая 
стоимость машины может компенси-
роваться качеством работы и более 
длительным сроком службы.

Так, в холдинге «Орловские чер-
ноземы», входящем в холдинговую 
компанию «Белый фрегат» в послед-
нее время отдают предпочтение при-
цепным опрыскивателям Amazone 
UG 3000 и самоходным Challenger 
RoGator 1396. 

Выбирая опрыскиватель, сотруд-
ники холдинга обращали внимание 
на такие характеристики, как произ-
водительность, простота в эксплуа-
тации, качество проведения работ, 
невысокие затраты, безопасность, а 
также возможность осуществления 
контроля качества и процесса выпол-
нения работ, перечисляет первый за-
меститель генерального директора 
Дмитрий Ереп. 

Например, в самоходных опры-
скивателях Challenger RoGator 1396 
установлена система навигации для 
исключения ожогов растений при по-
вторном проходе (перекрытии) и на-
рушения дозы внесения ядохимика-

тов, отмечает специалист. А наличие 
улучшенной системы вентиляции и 
полная герметичность кабины обе-
спечивают безопасность, комфорта-
бельность и снижение степени уста-
лости оператора при проведении 
работ.

По словам Ерепа, работа с при-
цепным опрыскивателем Amazone 
UG 3000 менее комфортна, посколь-
ку кабина трактора, с которым агре-
гатируется этот опрыскиватель, не 
предназначена для использования 
при работе с ядохимикатами и не об-
ладает достаточной степенью гер-
метичности. Значительный диском-
форт также доставляет отсутствие 
систем кондиционирования на трак-
торах отечественного производства 
(за исключением новой техники, 
выпускаемой с 2010 года). Однако, 
подчеркивает Ереп, без прицепных 
опрыскивателей все же не обойтись. 
Самоходные необходимы для точ-
ной дозировки, поскольку исполь-
зуются на таких типах культур, как, 
например, сахарная свекла, которые 
требуют индивидуального подхода. 
А для менее прихотливых растений 
(например, зерновых) и на полях со 
сложным контуром, наличием стол-

бов линий электропередач и иных 
препятствий, экономически целесоо-
бразнее использовать прицепные ма-
шины, заключает специалист.

Ценовой диапазон 
Ценовая разница для одних и тех 
же моделей в разных регионах мо-
жет быть обусловлена логистикой 
и наценкой дилера, которая, в свою 
очередь, находится в зависимости 
от многих факторов: конкурент-
ной среды, наличия товара на скла-
де, стадии жизненного цикла дан-
ной модели на рынке конкретного 
субъекта, дополнительных предла-
гаемых услуг (настройка оборудо-

вания, обучение персонала и т.п.), 
подчеркивает Дубинин. 

Средняя цена прицепного опры-
скивателя колеблется в районе 
€50 тыс. и зависит от предлагаемых 
опций, ширины захвата штанг, объ-
ема бака, отмечает Тюмаков. Его-
ров называет следующие цифры: от 
1,5 до 4 млн руб. для прицепных и от 
6 до 10 млн руб. для самоходных. 

Кстати, в последние годы спрос на 
самоходные опрыскиватели отече-
ственного производства увеличива-
ется, так как они имеют небольшую 
стоимость, высокую производитель-
ность и дешевы в обслуживании, от-
мечает Комаров. Так, самоходный 
опрыскиватель российского произ-
водства обойдется аграрию в 0,9 –3 
млн руб. в зависимости от модели и 
комплектации, тогда как цена на са-
моходную зарубежную технику, как 
правило, варьируется от 8 до 12 млн 
руб., сравнивает Комаров. Если же 
говорить о полуприцепных зару-
бежных опрыскивателях, то покуп-
ка такой техники потребует от сель-
хозпроизводителя от 1,6 до 3,2 млн 
руб, добавляет он. 

Ефремов отмечает, что цена на 
наиболее популярные отечествен-
ные прицепные опрыскиватели с 
объемом бака в 2–2,5 тыс. л начина-
ется от 300–350 тыс. руб. в базовой 
комплектации, то есть без компью-
тера, миксера, системы распыления 
и других дополнительных опций. 
Эти же машины, но с дополнитель-
ными опциями доходят до 600–650 
тыс. руб. и выше. 

При выборе опрыскивателя нуж-
но учитывать и то, что у зарубеж-
ных самоходных опрыскивателей се-
бестоимость работы намного выше, 
чем у полуприцепных и отечествен-
ных самоходных опрыскивателей, 
подчеркивает Комаров. Так, напри-
мер, по результатам испытаний 2012 
года в ФГБУ «Поволжская МИС», се-
бестоимость работы у самоходного 
опрыскивателя Hardi Alpha evo 4100 
составила 354,2 руб./га; у самоход-
ного опрыскивателя «Туман-2» — 
88,8 руб./га, а у полуприцепного
опрыскивателя Campo 32R — 105,3 
руб./га (в ценах 2012 года), сравни-
вает эксперт. 

В последние годы спрос на самоходные опрыскиватели 
отечественного производства увеличивается, так 
как они имеют небольшую стоимость, высокую 
производительность и дешевы в обслуживании.
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Однако, предостерегает Ефремов, 
изначально низкая цена опрыскива-
теля может повлечь непредвиденные 
расходы и убытки в будущем. Напри-
мер, машины типа «Туман» и «Роса», 
хотя и относительно дешевы, явля-
ются все же устаревшими и малоэф-
фективными, считает он. Специалист 
рекомендует аграрию приобрести 
современный опрыскиватель зару-
бежного производства, сэкономив 
при этом на дополнительном обо-
рудовании. Дело в том, что боль-
шее количество дополнительных оп-
ций используется не более чем в 10% 
случаях, поясняет он. Следователь-
но, если аграрий будет точно пред-
ставлять, какие функции должен вы-
полнять опрыскиватель конкретно в 
его хозяйстве, то он приобретет дей-
ствительно необходимое орудие тру-
да, которое будет служить ему долго 
и умножать доходы. 

Опыт «Орловских черноземов» 
также показывает, что несмотря на 
дешевизну, отечественные маши-
ны уступают зарубежным по таким 
параметрам, как качество исполне-
ния (вес, работа на высокостебель-
ных культурах, копирование почвы) 
и срок службы, который, по сло-
вам Ерепа, ниже зарубежного в два 
раза. «Приобретя машины ОП 2500 
М Агро (Казаньсельмаш), мы, спу-

стя всего три года, начали выводить 
их из эксплуатации и использовать 
как вспомогательные емкости — ре-
монт и восстановление составлял 
весьма затратную часть», — вспоми-
нает Ереп. В результате в агрохол-
динге остановились на импортных 
опрыскивателях, которые покрыва-
ют большее количество площадей и 
не требуют дополнительных прохо-
дов. К тому же, узлы и агрегаты ма-
шин импортного производства про-

сты в обслуживании и имеют более 
высокие качественные показатели 
и хороший срок службы, в 1,5 раза 
превышающий гарантийный, опре-
деленный заводом-изготовителем. 
Срок же их окупаемости составляет 
всего 2–3 года, доволен специалист.

Большинство производителей от-
мечает, что спрос на опрыскивате-
ли сегодня остается стабильным, а 
в отдельных кампаниях даже рас-
тет. С этим соглашаются и эксперты. 
Трофимов подчеркивает, что прода-

жи самоходных опрыскивателей в 
2012 году выросли на 17% по срав-
нению с 2011 годом. О росте рынка 
и увеличении спроса на зарубежные 
опрыскиватели свидетельствует и 
тот факт, что в 2011 году поставки за-
рубежных производителей выросли 
на 29% по сравнению с 2010 годом, 
отмечает Дубинин, а количество им-
портированных самоходных опры-
скивателей увеличилось более чем в 
2,5 раза, правда в основном за счет 
поставок техники из США. 

Опираясь на сезонность поста-
вок в пятилетней ретроспективе, Ду-
бинин оценивает перспективы раз-
вития рынка опрыскивателей менее 
оптимистично. После наметившего-
ся в 2011 году роста, в текущем году 
тенденция прямо противоположная, 
говорит специалист: объем рынка 
самоходных опрыскивателей за че-
тыре месяца текущего года практи-
чески равен показателю за аналогич-
ный период прошлого года, а объем 
рынка прицепных опрыскивателей 
снизился на 24%. Если рассматри-
вать поставки операторов рынка в 
разрезе сельхозгода, то за семь ме-
сяцев текущего сельхозгода (октябрь 
2012 — апрель 2013 гг.) объем рын-
ка самоходных опрыскивателей сни-
зился на 7%, а прицепных — более 
чем на 30%, утверждает Дубинин. 
Если ситуация на рынке опрыскива-

телей будет складываться согласно 
сложившимся тенденциям, то объем 
рынка опрыскивателей в 2013 году 
может снизиться до 10% по сравне-
нию с прошлым годом, прогнозиру-
ет специалист.

Пессимистичный прогноз разде-
ляют и аграрии. По словам Ерепа, хо-
зяйствам, все сложнее находить сред-
ства для покупки техники. В первую 
очередь это связано с отменой льгот 
на топливо и частичной отменой суб-
сидий, что поставило под вопрос пла-

Несмотря на дешевизну, отечественные 
машины уступают зарубежным по таким 
параметрам, как качество исполнения и срок 
службы, который ниже зарубежного в два раза.
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сервисных центров, в которых будет 
предложена и оказана реальная по-
мощь, в Европе и США гораздо боль-
ше. Такие пункты находятся на рас-
стоянии 20–30 км и 50–60 км друг от 
друга соответственно. В России сер-
висный центр, скорее, представля-
ет собой дилерский центр, который 
обычно заказывает деталь, а не пред-
лагает реальную помощь, утверж-
дает специалист. Конечно, ситуации 
ремонтного простоя случаются и у за-
рубежных крестьян, но в отличие от 
отечественных они могут рассчиты-
вать на замену. В России же эта услуга 
предоставляется только крупным хол-
дингам, да и то не всегда и не всеми 
производителями, подчеркивает он. 

Шмонин, напротив, настаивает на 
том, что отечественный сервис не от-
стает от зарубежного. 

Ереп отмечает, что сервисное об-
служивание опрыскивателей Amazone 
UG 3000 и Challenger RoGator 1396 
не вызывает нареканий. Сервисные 
центры («АгроЦентрЛиски» и «Тех-
нодом») с обслуживанием и постав-
кой запасных частей справляются. 
Запчасти практически всегда есть в 
наличии, правда заказные приходит-
ся ждать. Однако и из этой ситуации 
возможен выход, говорит специалист. 
По его словам, вся техника ремонт-
нопригодна, и аграрии всегда ста-
раются найти выход из положения, 
привлекая к ремонту самих механи-
заторов. Так, по словам специалиста, 
многие операторы уже имеют опре-
деленный опыт работы с прицепны-
ми опрыскивателями и если они вы-
ходят из строя, восстанавливают их 
своими силами. Однако с самоходны-
ми сложнее, приходится привлекать 
специалистов, но смекалка и творче-
ский подход российского крестьяни-
на позволит приручить и эту машину, 
не сомневается Ереп.

Но что же делать аграрию, если 
его опрыскиватель сломался, а «тех-
нологические сроки» истекают, или 
предприниматель понимает всю 
важность и необходимость процеду-
ры опрыскивания, но не имеет воз-
можности приобрести технику даже 
в кредит? Хорошим выходом из си-
туации могла бы стать аренда опры-
скивателя.

Шмонин замечает, что нужная 
и очень удобная форма отношений 
между аграрием и производителем 
сельхозтехники — система МТС, ко-
торая, к сожалению, практически 
разрушена и сохранилась разве что в 
Башкирии. А ведь для небольших са-
мостоятельных хозяйств это могло 
бы стать панацеей и снять с них бес-
конечную череду кредитов и голов-
ных болей о том, где взять деньги на 
машину, где ее хранить и чинить, ведь 
МТС решали и могут решать не только
проблему предоставления машин, но 
и их технического обслуживания. 

В то же время за рубе-
жом аренда сельхозтехники, в 
том числе, и опрыскивателей,

тежеспособность агрария, а значит и 
степень доверия к нему банков, объ-
ясняет специалист. В результате кре-
дит стало получить сложно или вовсе 
невозможно. Отсутствие же достаточ-
ного количества свободных средств 
на обновление технического парка 
делает покупку новых единиц техни-
ки и вовсе не осуществимой задачей. 
В итоге, на 2–3 отработанные едини-
цы приходиться лишь одна новая. 

Без помощи государства агра-
рии будут терять свой «техниче-
ский фонд», без которого получить 
высокие урожаи с минимальными 
потерями фактически не возмож-
но, говорит Ереп. Ведь существуют 
определенные агротехнические сро-
ки и приемы, которые невозмож-
но выполнить техникой 20-летнего 
возраста, имеющей значительный 
физический износ. В результате та-
кая ситуация приводит к упущению 
технологических сроков, снижению 
урожайности, увеличению потерь и 
ухудшению качества, что выливает-
ся в проблему государственного мас-
штаба, не сомневается специалист.

Спасатели на страже урожая
Все зарубежные кампании, представ-
ленные на российском рынке, име-
ют разветвленную дилерскую сеть по 
всей России. Схема действия сервис-
ных центров приблизительно одна. 
Все технические вопросы направляют-
ся от аграриев к дилеру, что позволяет 
максимально быстро отвечать на них, 
в сервисах всегда работает слаженная 
команда профессионалов, готовая в 
любой момент отремонтировать или 
наладить тот или иной опрыскива-
тель. Однако главный недостаток сер-
висного обслуживания зарубежных 
производителей Шмонин, а вместе с 
ним и Ефремов усматривают в сроках 
поставки необходимых запчастей, что 
приводит к нежелательным простоям 
техники и даже незапланированной 
покупке новой машины. Если же гово-
рить о наиболее часто выходящих из 
строя деталях, то, по словам Ефремо-
ва, это обвязка: насос с системой рас-
пыления и штанга. 

Сравнивая систему сервисного об-
служивания в России и за рубежом, 
Ефремов отмечает, что полноценных 

УРОК  ГЕОГРАФИИ
Частота использования опры-
скивания зависит от объема про-
изводства и региона. Регион с 
большим количеством осадков 
в вегетационный период требу-
ет больше обработок, и, следо-
вательно, больше опрыскивате-
лей. Если судить по отгрузкам 
«Ростсельмаш», то лидерами по по-
ставкам прицепных опрыскивате-
лей являются Северокавказский 
и Черноземный регион, а само-
ходных — Северокавказский 
и Дальневосточный, отмеча-
ет Андрей Дубинин, управляю-
щий товарной группы компании 
«Ростсельмаш» (Ростов-на-Дону). 
А Виктор Егоров, продукт-
менеджер компании Amazone 
(Германия), основными региона-
ми с постоянным спросом на опры-
скиватели называет Южный и 
Центрально Черноземный районы. 
При этом Денис Ефремов, управ-
ляющий продажами по Поволжью 
компании Kuhn (Франция), обра-
щает внимание на то, что опры-
скивание самолетом тоже являет-
ся популярным способом, который 
особенно оправдан в регионах с 
небольшим количеством осадков, 
жарким летом и на больших пло-
щадях, в частности в Башкирии, 
Самаре, Оренбурге, Челябинске, 
Омске.
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является распространенной сис-
темой. Ефремов приводит в 
пример опыт других стран — США, 
Канады, Бразилии, который по-
казывает, что опрыскивание, рав-
но как и уборка, эффективны, ког-
да они работают в рамках МТС. В 
России же машинно-тракторные 
станции практически отсутствуют. 
Егоров это связывает с недостат-
ком средств и большими площадя-
ми обработок. Не удивительно, что 

оставшиеся «в живых» организа-
ции работают с устаревшими и ма-
лоэффективными, но дешевыми 
машинами. Однако альтернативы 
на рынке аренды нет. 

Впрочем, специалист по технике 
для внесения удобрений компании 
AGCO Дмитрий Трофимов замеча-
ет, что у его компании есть опыт по-
добного сотрудничества. Так, в ре-
спублике Татарстан дилер AGCO 
MACHINERY компания «Сабагро» 
работает с двумя организациями — 

«Агропартнер-Трейд» и «Сервис 
Агро». Парк «Агропартнер-Трейд» 
насчитывает 9 единиц самоходных 
опрыскивателей, 2 из которых — 
Challenger SpraCoupe 7660, произ-
водимых AGCO. В «Сервис Агро» — 
5 опрыскивателей: 4 Challenger 
SpraCoupe 7660 и 1 Challenger 
Rogator. 

По славам генерального дирек-
тора «Сабагро» Фарита Нигмат-
зянова, услуги этих организаций 

по предоставлению в аренду само-
ходных опрыскивателей очень вос-
требованы. Особенно это касает-
ся крупных агрохолдингов, в чьих 
активах находится несколько со-
тен гектаров земли. Кроме того, и 
«Агропартнер-Трейд», и «Сервис 
Агро» специализируются не просто 
на сдаче в аренду оборудования — 
они поставляют пестициды, и по-
этому предоставляют услуги «под 
ключ». Таким образом, их цена для 
сельхозпредприятий складывается 

из стоимости работы опрыскива-
теля и пестицида из расчета на 1 га 
обрабатываемой площади и в сред-
нем составляет от 180 до 250 руб./
га в зависимости от культуры и вы-
бранного пестицида. Договор при 
этом, как правило, заключается на 
весь сельскохозяйственный сезон. 
Это выгодно и для сельхозпредпри-
ятий — они получают комплексную 
услугу и избавляют себя от необхо-
димости держать в штате соответ-
ствующих операторов, и для самих 
организаций-поставщиков услу-
ги — в виду ее высокой востребо-
ванности такой бизнес показывает 
себя весьма рентабельным.

Тюмаков говорит, что желание 
арендовать опрыскиватель в ряде слу-
чаев связано с потребностью прове-
рить технику в действии. Аграриям 
иногда просто необходимо протести-
ровать машину для того чтобы по-
нять, как она работает и нужна ли ему. 
Подобная возможность, по словам 
специалиста, предоставляется в рам-
ках «Дня Поля» и «Демо-показов», 
где аграрии могут детально осмотреть 
интересующие их опрыскиватели и 
увидеть их в работе, а значит сделать 
наиболее верный выбор.   

Полную версию статьи читайте 
на сайте www.agro-tehnika.ru

Услуги аренды опрыскивателя с учетом стоимости 

пестицида обойдутся аграрию в 180–250 руб./га. 
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