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Resumo

Por não necessitar de uma pista para pouso ou decolagem e ser capaz de rea-
lizar o voo pairado, o helicóptero pode ser utilizado em um grande leque de 
aplicações, tais quais o transporte executivo e de chefes de Estado, serviços 
jornalísticos, serviços médicos de emergência e busca e resgate em áreas 
de difícil acesso a outros veículos. Além disso, o Brasil vem despontando 
nos últimos anos como um dos mais importantes mercados para os grandes 
fabricantes de helicópteros, com perspectivas atraentes advindas da explo-
ração de petróleo offshore, para o transporte de pessoas e equipamentos para 
suprir plataformas de petróleo em alto-mar, o que tende a crescer com as 
novas descobertas no pré-sal. Estima-se que, em 2012, a indústria mundial 
de helicópteros tenha faturado mais de US$ 13 bilhões e entregado pouco 
mais de duas mil aeronaves civis e militares. Diante do cenário exposto, a 
compreensão dessa indústria é importante para o BNDES, em razão de de-
mandas de apoio financeiro por parte do Banco a fabricantes instalados ou 
que venham a se instalar no país.
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214 Introdução

O setor aeronáutico de helicópteros civis é constituído pelas empresas 
fabricantes desse tipo de aeronave. Seus principais clientes são as empre-
sas de táxi aéreo, transportadoras offshore,1 grandes corporações com seus 
flight departments,2 operadores individuais, pessoas físicas, operadores 
parapúblicos,3 empresas de seguro-saúde etc.

O helicóptero é um veículo de transporte aéreo de pessoas e cargas com 
características muito especiais. A principal delas é a habilidade de decolar e 
pousar sem a necessidade de uma pista para tal, ou seja, basta-lhe um ponto 
de terreno ou estrutura que suporte seu peso para que o helicóptero o/a uti-
lize como seu “aeroporto”. Além disso, o helicóptero é capaz de executar o 
chamado “voo pairado”, podendo ser utilizado como plataforma de obser-
vação tanto para profissionais como jornalistas quanto para sensores espe-
ciais como câmeras de TV, de infravermelho, radares etc. Por outro lado, 
essa característica também faculta ao helicóptero ser utilizado em funções 
altamente especializadas como a busca e o resgate de náufragos ou  vítimas 
de afogamento, assim como no transporte expresso de doentes ou vítimas  de 
acidentes em estradas, embarcações, áreas afetadas por desastres naturais etc.

Isso torna o helicóptero um veículo capaz de estar em (quase) todos os 
lugares a (quase) qualquer tempo. Torna-o indispensável em um leque de apli-
cações que, sem dúvida, excede, em larga escala, os objetivos dos inventores 
e engenheiros-projetistas pioneiros que o conceberam, construíram, testaram, 
certificaram, produziram e entregaram aos mercados civil e militar em fins da 
primeira metade do século XX. No entanto, só é possível desfrutar das carac-
terísticas excepcionais da operação de helicópteros pagando um preço alto. Tal 

transportada na distância percorrida, nos custos relativos de manutenção, na 
formação e treinamento mais exigentes dos pilotos, nas demandas mais crí-

etc. Entre operadores e participantes desse mercado, segundo voz corrente, 
tudo o que diz respeito a helicópteros (quando se compara com a aviação 
convencional) é mais caro, complexo, exigente e crítico.

1  É a empresa que faz o transporte regular de trabalhadores, da indústria de petróleo e gás, entre as 
bases de operações localizadas em terra e as plataformas marítimas.
2  Divisão de empresa comercial ou industrial de porte que opera frota própria de aeronaves corporativas.
3  Tais como secretarias de segurança pública, polícias, bombeiros, serviços de resgate médico etc.
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Para entender as características básicas desse mercado, portanto, é ne-
cessária, ao contrário do que ocorre no caso da aviação comercial a jato, 
uma percepção um pouco maior das características técnicas do veículo em 
questão. Tais características explicam os segmentos que integram esse mer-
cado, assim como os diversos tipos de helicópteros. 

O presente artigo foi dividido, então, em sete seções, com esta intro-
dução, que apresentam aspectos técnicos fundamentais, aplicações e usos 
tradicionais, caracterização do setor/indústria (perspectivas, cooperação in-
ternacional e sustentabilidade), setor de helicópteros no Brasil (caracteriza-
ção do mercado brasileiro, o fabricante Helibras, e padrão de concorrência 
e concentração), perspectivas do mercado brasileiro e considerações finais. 

Aspectos técnicos fundamentais

Também é comum se referir ao mercado de helicópteros como o de “ae-
ronaves de asas rotativas” (rotary wing aircraft). Isso encontra fundamento 
no fato de o rotor principal do helicóptero desempenhar a função aerodinâ-
mica de asa ao girar suas pás horizontalmente, forçando massa considerável 
de ar para baixo, o que permite sustentar o veículo em voo pairado. Des-
sa maneira, a história do helicóptero é por natureza uma história de busca 
por motores, caixas de transmissão (que levam o giro do motor aos rotores 

mais confiáveis a cada dia. 

Quanto aos motores, os primeiros helicópteros usavam motores a pis-
tão de quatro tempos, que equipavam a maioria das aeronaves de então e 
os automóveis até hoje. A partir do fim da década de 1950, foi se tornan-
do possível equipar os helicópteros com versões derivadas de motores a 
jato, desenvolvidos originalmente para a aviação convencional militar 
e comercial. Denominados de “turboeixos” (turboshaft engines), esses 
motores colocaram o helicóptero em definitivo na categoria de aeronave 
para o dia a dia das operações, dada sua maior confiabilidade. O quadro 
seria completado com o desenvolvimento de helicópteros biturbina, ou 
com dois motores a jato. Em tais aeronaves, a pane de um dos motores não 
impedirá, na maior parte das situações e condições de voo, que o veículo 
possa ser levado a um “porto seguro” com toda a tranquilidade. 

A evolução tecnológica ocorrida nas últimas décadas fez com que a 
confiabilidade dos motores de helicópteros aumentasse de forma exponen-
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216 cial, motivada pelo emprego crescente e cada vez mais amplo desse tipo de 
aeronave, tanto no campo militar quanto no civil. Esse aumento de confia-
bilidade se deu para os motores convencionais a pistão, de quatro tempos 
e que empregam gasolina de aviação, tanto quanto para os motores a jato 
turboeixos que utilizam o tradicional querosene de aviação.

-
mente três classes de helicópteros sendo produzidos e comercializados no 
mercado internacional:

i. Monomotor a pistão (equipado com um motor convencional 
a pistão): é a classe dos helicópteros mais leves, para poucos 
ocupantes (um a três, mais o piloto), utilizados em escolas de 
pilotagem, em coberturas jornalísticas, filmagens etc.

Figura 1 | Robinson R22

Foto de divulgação Robinson. © Copyright Robinson Helicopter Company. All rights reserved. 
<www.robinson.com>.
Nota: O Robinson R22, para dois ocupantes, com motor convencional a pistão e rotor de duas pás, é 
um dos helicópteros mais vendidos no mundo. É muito popular nas escolas de formação de pilotos 
além de ser utilizado em larga escala por indivíduos em seus deslocamentos diários em grandes 
metrópoles dos EUA.

ii. Monoturbina (equipado com um motor a jato do tipo turboei-
xo): é a classe-padrão do moderno helicóptero civil, de am-
plo uso. Por ser mais caro que o tipo monomotor a pistão, o 
monoturbina tem vendas mais baixas, mas sua capacidade é 
superior – até oito ou nove ocupantes, mais a tripulação.

iii. Biturbina (equipado com dois motores a jato do tipo turboeixo): 
é a classe “top”, com capacidade que vai de sete a 19 passa-
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geiros, mais a tripulação. É empregado em situações em que 
a confiabilidade e a segurança de voo adquirem níveis críti-
cos, como o transporte de chefes de Estado, Chief Executive 
Officers (CEOs) de corporações globais, transporte offshore 
para plataformas marítimas distantes do continente etc. 

Esses três tipos de configuração de motorização permitiram que uma 
gama cada vez maior de usos e empregos de helicópteros fosse desenvol-
vida nas últimas décadas. 

Aplicações e usos tradicionais para helicópteros 

Do ponto de vista da engenharia aeronáutica, o projeto de um novo he-
licóptero é uma empreitada mais complexa e arriscada do que o projeto de 
um novo avião de transporte comercial a jato, em que se sabe de antemão 
que ele deverá transportar um número X de passageiros pagantes, a uma 
distância Y, com nível de conforto Z. Assim, é uma questão de aplicar as 
últimas inovações tecnológicas para se diferenciar da concorrência e chegar 

razoáveis e já estabelecidos. No caso do helicóptero, tem-se um quadro 
diametralmente oposto já que não há linhas aéreas, em todo o mundo, que 
se utilizem desse tipo de veículo para o transporte regular. Seus custos ope-
racionais, em face da carga paga transportada (passageiros e/ou carga) nas 
distâncias possíveis, são elevados demais para permitir tarifas aceitáveis 
pelo público em geral. Por outro lado, o helicóptero tem a rara faculdade 
de ser capaz de executar determinadas tarefas ou missões que apenas suas 
características técnicas especiais tornam possível.

Portanto, o projetista de um novo helicóptero tem sempre diante de si 
este dilema: partir logo para um veículo aéreo especializado em determi-
nada tarefa ou missão, ou tentar conceber um veículo com características 

mercado (vinte, trinta anos ou mais), permitir que sejam feitas adaptações 
que tornem seu emprego o mais amplo possível – conquistando substancial 
fatia de mercado nesse processo. Na prática, um mesmo tipo de veículo aca-
ba sendo capaz de dar conta de uma ou mais dessas missões, com as adap-
tações possíveis. Por outro lado, em casos extremos, determinado tipo de 
helicóptero só pode dar cabo de um tipo de tarefa ou missão especializada, 
caracterizando-se, então, como “veículo de nicho de mercado”.
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218 Considera-se, assim, que as principais aplicações comerciais para os 
helicópteros civis hoje em produção são:

Transporte executivo: com certeza é a aplicação mais visível e glamou-
rosa com o grande público. A aeronave costuma ser de propriedade 

por seu departamento de transportes ou por empresa de táxi aéreo 
terceirizada. O tipo monoturbina é o clássico para essa aplicação, 
mas algumas grandes corporações são obrigadas a ter o biturbina. 

Transporte VIP e/ou de chefes de Estado: semelhante ao anterior, ex-
ceto pelo fato de que aqui predomina o tipo biturbina, dado o aspecto 

mas, no caso de chefes de Estado, a aeronave em geral pertence a uma 
das Forças Armadas, sendo por ela operada em regime especializado 
e dedicado (esquadrão próprio).

Utility: termo de origem militar, essa aplicação se refere ao simples 
transporte de pessoas, equipamentos ou materiais entre pontos inaces-
síveis por outros meios de transporte e/ou que requeiram, pela natureza 
da demanda, o mais rápido atendimento possível. Exemplos incluem 
levar técnicos especializados para resolver panes em instalações elétri-

atendimento de emergências em áreas difíceis etc. O tipo monoturbina 
é perfeitamente adequado e bastante utilizado, mas os monomotores a 
pistão vêm tendo uso crescente nessa aplicação graças ao custo inferior 

Parapúblicas: é a classe de aplicações mais vasta. Compreende o uso 
por parte de determinados setores governamentais, distintos das For-
ças Armadas. Refere-se ao emprego, por parte da polícia, em missões 
de observação, perseguição a criminosos, apoio ao pessoal em terra 
etc.; ao emprego, por parte do Corpo de Bombeiros, em missões de 
observação, combate a incêndios, como ambulância aérea, resgate de 
banhistas afogados etc.; ao emprego em outras funções de adminis-

pistão e monoturbina são os mais utilizados.

SAR: sigla em inglês para “busca e resgate” (search & rescue), 
adaptada em português para Serviço Aéreo de Resgate. Refere-se ao 
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socorro a náufragos mar adentro, alpinistas perdidos em montanhas 
-

noturbina; as mais complexas, que demandam incursões longas, são 
mais bem atendidas pelo tipo biturbina.

Figura 2 | Sikorsky S-76

Foto de divulgação Sikorsky. © Copyright Sikorsky Aircraft Corporation. All rights reserved. 
<www.sikorsky.com>.
Nota: O S76, nas suas diversas versões, é o principal modelo de helicóptero da Sikorsky para o 
mercado civil com uso em ampla gama de missões, incluindo SAR (search & rescue).

EMS: sigla em inglês para “serviços médicos de emergência” 
( emergency medical services). Refere-se ao transporte de doentes em 
situação crítica (enfartes, AVCs, TVPs etc.), acidentados em rodovias, 
ferrovias, em áreas de desastres naturais etc. Embora parte dessas 
missões esteja na esfera parapública, há também operadores privados 
ligados a empresas de seguro-saúde ou similares. Contudo, dado o 
intenso uso de helicópteros nessa função, ao longo dos últimos dez 
anos, ainda mais nos Estados Unidos (EUA), essa aplicação passou 

Offshore: é a aplicação mais contemporânea. Diz respeito ao trans-
porte de trabalhadores da indústria de petróleo e gás entre bases em 
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220 Campos e do Mar do Norte (Escócia) são as de mais intenso tráfego 
aéreo de helicópteros do mundo. Aqui predomina claramente o tipo 
biturbina, seja o para sete ocupantes ou o “top” para até 19 passageiros. 

de voo estabelecidos pelas autoridades aeronáuticas e pelas próprias 
empresas petrolíferas. 

Treinamento/instrução: aplicação fundamental, pois se refere ao 
treinamento e/ou atualização de pilotos. Embora seja crescente a uti-
lização de simuladores de voo em atualizações ou cheques de rotina, 
a formação básica não prescinde do voo real. Aqui o predomínio é do 
monomotor a pistão, dado seu custo operacional inferior.

Miscelânea: são aplicações marginais para helicópteros, como a 
adaptação de alguns veículos de treinamento/instrução ou mesmo 
da função utility para a missão de pulverização agrícola, em regiões 
na maioria das vezes inacessíveis para as aeronaves convencionais; 
e os helicópteros que operam de modo exclusivo como “guindastes 
aéreos”, transportando carga externa sob um guincho.

Caracterização do setor/indústria

Estima-se que, considerada de forma global e agregada, a indústria mun-
dial de helicópteros, que inclui a produção civil e militar, tenha faturado 
cerca de US$ 13 bilhões, em 2012, e entregado pouco mais de duas mil 
aeronaves (Tabela 1).

Tabela 1 | Estimativa da produção mundial de helicópteros em unidades e valor 
para o ano de 2012

Cinco maiores 

fabricantes pela 

produção

Nº de unidades 
fabricadas

Cinco maiores 
fabricantes pelo 

faturamento

Valor da 
produção

(US$ bilhões)

Robinson Helicopters 571 Sikorsky 3,9
Eurocopter 446 Eurocopter 3,0
Sikorsky 253 Bell Helicopters 2,6
Bell Helicopters 190 Boeing Rotorcraft 2,3
Russian Helicopters 156 AgustaWestland 1,5
Demais fabricantes 439
Total 2.055 Total 13,3

Fonte: Forecast International (2011).
Nota: Observa-se que a Robinson é campeã em unidades fabricadas, porém, por serem aeronaves de 
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-
bricadas pela Airbus, Boeing, Embraer e Bombardier, constata-se que 
os números da indústria de helicópteros são relativamente modestos. De 
fato, as chamadas “quatro grandes” dos jatos comerciais faturam um va-
lor aproximado de US$ 100 bilhões anuais para entregar pouco mais de 
mil aeronaves.

Assim, os US$ 13 bilhões auferidos por ano na venda de pouco mais 
de dois mil helicópteros significam um “tíquete médio” de US$ 6,4 mi-
lhões por aparelho, civil ou militar. Já o “tíquete médio” no setor de jatos 
comerciais gira em torno de US$ 100 milhões, e na Embraer esse tíquete 
para os e-jets (jatos comerciais de setenta a 122 assentos) está atualmente 
em torno de US$ 30 milhões. 

Nesse contexto, não é nenhuma surpresa constatar que os principais 
fabricantes desse tipo de aeronave estejam localizados nos mesmos paí-
ses que já detêm o grosso da produção de aeronaves civis e militares do 
planeta: EUA e União Europeia. No caso dos helicópteros, essa produção 
se torna ainda mais essencial em vista das características de sua deman-

de helicópteros tem dependência visceral de regulares compras governa-
mentais militares para sua viabilidade e sustentabilidade. 

A maioria dos modelos de helicópteros civis que se encontra em produ-
ção originou-se em algum projeto ou desenvolvimento militar ocorrido em 
décadas passadas. Isso só não é verdade no que diz respeito aos modelos 
mais leves e básicos – como os produzidos pela Robinson  Helicopters  –, 
capazes de se autossustentar no mercado civil por uma combinação de baixo 

jornalísticas, utility etc.

aplicações e funções esperadas. A concorrência existente é uma função 
das faixas de Pesos Máximos de Decolagem (PMD) de cada modelo de 
aeronave, os quais delimitam a carga paga transportável e o alcance dos 
veículos, classificados pelos agentes do mercado como: o “veículo da clas-
se de XXX toneladas”, o “da de YYY toneladas” etc. (Tabela 2).
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Perspectivas

Do ponto de vista dos analistas de mercado, a perspectiva para a indús-
tria mundial de helicópteros é de crescimento. Assim, para o quinquênio 
2013-2017, espera-se que a produção acumulada no período atinja quase 
12 mil unidades, com um valor total pouco acima de US$ 80 bilhões. A 
forma como tal crescimento se distribuirá é apresentada nos gráficos 1 e 2. 

Gráfico 1 | Participação de mercado dos fabricantes de helicópteros, em unidades 
vendidas

Robinson Helicopters
2.975

25,5% 

Eurocopter
3.057
26,2%

Sikorsky
1.352

11,6% 

Bell
1.358
11,6%

AgustaWestland
1.263

10,8%

Outros
1.668
14,3%

Fonte: Aviation Week Intelligence Network (2013).

Gráfico 2 | Projeção da distribuição das fatias de mercado entre os cinco maiores 
fabricantes por valor da produção no quinquênio 2013-2017

Sikorsky
21,8 (27%)

Eurocopter
22 (27%)

Bell
11,1 (14%)

Boeing Rotorcraft
11,4 (14%)

AgustaWestland
14,8 (18%)

Fonte: Aviation Week Intelligence Network (2013).
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224 Logo, em relação ao ano encerrado de 2012, a perspectiva é que nos 
cinco anos seguintes o número médio de unidades fabricadas anualmente 
aumente em 13,6%, e o valor da produção cresça em média 23% em valores 
correntes. Trata-se de uma perspectiva encorajadora para o setor. 

No entanto, é importante ressaltar que, em relação ao número de aero-
naves em operação no mercado, a predominância de aeronaves militares é, 
por tradição, preponderante (Gráfico 3). Dessa forma, com exceção dos fa-
bricantes de helicópteros básicos de treinamento, uso pessoal, jornalístico 
etc. – de menor valor unitário –, os principais fabricantes de helicópteros 
têm de manter a competitividade, auferindo assim um fluxo perene de re-
ceitas anuais nas compras governamentais de material de defesa, que lhes 
dá sustentabilidade no longo prazo.

Por outro lado, dadas as condições atuais prevalecentes nas economias 
dos EUA e dos países da União Europeia, não há expectativa de que a fa-
tia das aeronaves militares (Gráfico 3) se altere de modo substancial nos 
próximos cinco anos, podendo até mesmo sofrer algum decréscimo. Nesse 
caso, é provável que a fatia da frota de uso parapúblico cresça, substituin-
do em parte alguns empregos militares atuais. Seja como for, a produção 
total deverá crescer. 

Gráfico 3 | Segmentação do mercado mundial de helicópteros por tipo de 
operador em 2012

Militar
72,3%

Comercial
18,5%

Parapúblico
9,2%

Fonte: Leboulanger (2012).
Nota: As Forças Armadas em todo o mundo são as operadoras preponderantes de helicópteros.
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Uma característica importante da indústria de helicópteros é a fabrica-
ção ou montagem final do veículo também em outros países, de maneira 
a aumentar o potencial de vendas naqueles mercados. Já são “clássicos” 
os casos dos fabricantes europeus Eurocopter e AgustaWestland que têm 
unidades de montagem nos EUA. Nesses casos específicos, a existência 
das subsidiárias integrais das fabricantes europeias se deve a dois motivos: 

i. o fornecimento de helicópteros militares, pois o Pentágono em 
geral impõe aos fornecedores estrangeiros ao menos a monta-
gem final em solo americano; e

ii. a facilidade e a credibilidade da marca em função do apoio 
pós-vendas (assistência técnica) no mercado civil.

Todavia, para que as projeções de crescimento da indústria apresentadas 
se tornem realidade, parece ser cada vez mais importante a realização de 
alianças e acordos internacionais de produção e/ou de design conjunto entre 
os fabricantes tradicionais e empresas/instituições localizados em merca-
dos de outros países. Isso significa uma composição comercial, industrial 
e tecnológica mais complexa do que a dos casos “clássicos” assinalados, 
que será examinada a seguir.

Cooperação internacional

Um aspecto que distingue, no âmbito da indústria aeronáutica mundial, 
o setor de helicópteros dos demais é a frequência e intensidade de acordos 
de cooperação internacional. Tais acordos costumam suceder entre os fabri-
cantes de helicópteros tradicionais e longamente estabelecidos e empresas, 
agentes ou instituições nos “países-alvo” (países vistos como mercados real 
ou atraentes em potencial). Embora a fabricação aeronáutica de partes, peças 
e sistemas embarcados seja uma atividade global hoje em dia, distribuída 
por inúmeros países, a característica peculiar da cooperação internacional 

no país-alvo.

Tal cooperação em geral resulta de uma compra governamental de aero-
naves militares, de valor elevado (centenas de milhões ou mesmo bilhões de 
dólares) e com cláusula de offset (contrapartida industrial). Isso significa que 
uma quantia equivalente a 30%, 50% ou mesmo 100% do contrato terá de ser 
despendida pelo fabricante dos helicópteros (e seus fornecedores) em com-
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226 pras industriais no país adquirente das aeronaves; caso contrário, o contrato 
pode prever a montagem de componentes ou mesmo da aeronave final no 
país, em instalações já existentes ou a serem construídas. Mas outros fatores 

mercado local ou regional do país-alvo, como teria sido o caso da Helibras.

Entre alguns dos acordos internacionais mais representativos em vigor 
tem-se:

O acordo assinado, em 2010, entre o fabricante anglo-italiano 
 AgustaWestland e a Russian Helicopters, formando a empresa Helivert 
JV (joint venture) em Tomilino, na grande Moscou, segundo informa-

sites) das empresas. O objetivo 

AW 139, na cadência de 15 aeronaves por ano, tendo como alvo a Rússia 
e a Comunidade dos Estados Independentes (antigo bloco soviético). O 
primeiro AW 139 produzido na Rússia fez seu voo inaugural em janeiro 
de 2013 conforme consta no site da Aviation Today.

O acordo celebrado, em 2007, entre o governo da Turquia e a 
 AgustaWestland para o codesenvolvimento e a fabricação, na Turquia, 
de um novo helicóptero militar de ataque, baseado na plataforma já 
existente do Agusta A129 Mangusta. O planejamento original previa 
a fabricação de 51 unidades, com opção para mais quarenta. Do lado 
turco, foi contratante a empresa Tusas Aerospace Industries (TAI), e 
o T-129 deverá ser uma nova plataforma construída integralmente na 
Turquia, a qual reterá todos os direitos comerciais, incluindo os de 
exportação, que englobam até o motor LHTEC CTS800-4N o qual 

protótipo ocorreu em 2009, e o programa continua em desenvolvi-
mento, já na fase de ensaios em voo. Há estimativas de que seu custo 
total alcance US$ 3,2 bilhões [Wikipédia (2013)].

O acordo celebrado entre a Eurocopter e o governo do México, em 2010, 
para a fabricação de partes e peças aeronáuticas em uma nova planta 
industrial em Queretaro. Tal acordo resultou da cláusula de offset do 
contrato de compra de 15 helicópteros EC725 que estão sendo adquiri-
dos pelas Forças Armadas mexicanas. A princípio, serão fabricados itens 
completos para as aeronaves Airbus A320 e A330, uma vez que tanto 
a Eurocopter como a Airbus integram o Grupo  European Aeronautic 
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Defence and Space Co. (EADS). A partir de 2015, a fábrica mexicana 
passará a produzir os estabilizadores verticais e cones de cauda para o 
helicóptero AS350 Ecureuil [Wikipédia (2013)].

Os acordos entre o fabricante estatal chinês AVIC Helicopter Co. 
(Avicopter) e fabricantes ocidentais para desenvolver a sua capaci-
dade de projetar e construir helicópteros de uso civil. Há registros 
documentados de que tal iniciativa governamental já envolveu o 
helicóptero básico MD300 da MD Helicopters, gerando o AC310 
chinês; o AS350 Ecureuil da Eurocopter, gerando o AC311 chinês; e o 
AW109 da AgustaWestland, gerando o CA109 chinês [Perret (2011)]. 
Isso faz parte do último Plano Quinquenal da China.

A produção do helicóptero militar S-70i Black Hawk da Sikorsky na em-
presa aeronáutica polonesa PZL Mielec (antes adquirida pela  Sikorsky), 
desde 2010. O planejamento elaborado indica a possibilidade de virem 

exportação. A Sikorsky, que é parte de um dos maiores grupos aeroespa-
ciais do mundo – a United Technologies –, ao que parece teria decidido 

de custos e amplia seu corpo de engenheiros e técnicos especializados, 
tornando seu produto mais competitivo nos mercados internacionais de 
acordo com informações obtidas no site da empresa.

O acordo celebrado no Brasil entre a Eurocopter e a Helibras (origi-
nalmente em 1978).

Constata-se, então, que as negociações e acordos mencionados envol-
vem sempre um fabricante tradicional de um lado e uma empresa existente 
ou especialmente constituída no país-alvo. Como passará a deter os direitos 
de comercialização sobre a aeronave em seu território e, é provável, no que 
concerne a seus vizinhos, a empresa do país-alvo também é conhecida como 

foi contratada para organizar a produção, codesenvolver o produto etc., que 
é então classificada como “empresa global”.

Dessa forma, o consenso existente entre diversos analistas de merca-
do [Leboulanger (2012)] é que, do ponto de vista da “empresa regional”, 

ao entrar em um programa já formatado (fruto do acordo com a “em-
presa global”), com as rotas tecnológicas conhecidas e/ou mapeadas, 
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em sua penetração do mercado em geral e a sua dependência da 
economia local; e

ao aumentar seu capital de conhecimento, facilitará as condições para 
a transferência e/ou o desenvolvimento das tecnologias requeridas e, 
no limite, a ampliação de seu mercado potencial.

Por outro lado, do ponto de vista da “empresa global”, o acordo ou a as-
sociação com a “empresa regional” ainda lhe traz vantagens, porque:

-

mundial; e

dá destaque a sua posição no mercado, permitindo-lhe competir de 
maneira indireta por oportunidades de negócios interessantes, sendo 
certo que tais oportunidades podem estar abertas para apenas alguns 
concorrentes em razão das crescentes barreiras protecionistas e 

A questão da sustentabilidade

Apesar do amplo leque de estratégias de internacionalização, é importante 
enfatizar mais uma vez que a sustentabilidade das “empresas globais” fabri-
cantes de helicópteros vem das compras governamentais militares. Quando 
estas não são suficientes para prover essa sustentabilidade, os governos en-
volvidos não hesitam em empregar soluções heterodoxas. 

Como exemplo claro, tem-se o braço inglês da AgustaWestland (hoje 
controlada pelo grupo italiano Finmecanica, que tem 30% de suas ações 
pertencentes ao Estado italiano): como as compras de seus helicópteros, por 
parte do governo britânico caíram muito além do esperado por conta da atual 
crise financeira e por se tratar de fornecedor estratégico, o mesmo governo 
não hesitou em apelar para a concessão de várias parcelas de grants (sub-
sídios a fundo perdido) para manter a empresa em operação e concebendo 
novos produtos, com maior destaque para o mercado civil. Em 2011, teriam 
totalizado £ 42 milhões e, em 2012, £ 46 milhões [Nelms (2013)], sendo a 
principal exigência para sua obtenção uma contrapartida da própria empresa 
para os novos projetos e desenvolvimentos propostos.
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Setor de helicópteros no Brasil

Caracterização do mercado

Com pouco mais de 1.800 helicópteros registrados com matrícula bra-
sileira (4% da frota mundial), em 2012, o Brasil teria a sexta maior frota 
civil do mundo, de acordo com dados consultados no site da Anac. Ficaria 
atrás apenas dos EUA (41% da frota mundial), da União Europeia (20%), 
do Canadá (7%), da Austrália (6%) e da Rússia (5%) [Rigsby (2011)]. O 
que mais impressiona é que o crescimento parece ter se acentuado nos úl-
timos cinco anos (Gráfico 4).

Gráfico 4 | O crescimento da frota brasileira

0

500

1.000

1.500

2.000

2.500

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

U
n

id
a

d
e

s 
e

m
 o

p
e

ra
çã

o

Fonte: Anac.

As taxas de crescimento dessa frota se mantiveram elevadas, mesmo 
quando o Brasil teve de enfrentar o período mais difícil (2009-2010) da cri-
se financeira internacional (Gráfico 5). Isso reflete um crescimento robusto 
do mercado para esse tipo de aeronave, que é quase sem paralelo em outras 
partes do mundo, e com toda certeza desperta a atenção dos principais fa-
bricantes e analistas de mercado.

Por outro lado, deve-se notar que as bases de operação da frota brasilei-
ra estão muito concentradas nas regiões Sudeste e Sul do país (Gráfico 6), 
com mais de 80% da frota. É claro que tal fato não reflete a participação 

-

uso intensivo de helicópteros nestas regiões.
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230 Gráfico 5 | Taxas de crescimento anual da frota de helicópteros civis no Brasil 
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Fonte: Elaboração própria, com base em dados da Anac (2012).
Nota: A frota brasileira de helicópteros civis cresceu, em média, 11,2% a.a. de 2007 a 2012.

Gráfico 6 | Distribuição geográfica da frota brasileira de helicópteros civis 
em 2012
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Fonte: Anac (2012).
Nota: As regiões Sudeste e Sul detinham mais de 80% dos helicópteros civis em 2012.

O serviço aéreo privado (“transporte VIP”), realizado pelos Departa-
mentos de Serviços (ou Transporte) Aéreos de grandes empresas ou 
por empresas de táxi aéreo. Há estimativas de que a cidade de São 
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Paulo deteria “a maior frota urbana de helicópteros do mundo”, com-
preendendo por volta de 420 aeronaves registradas, 193 helipontos 
regularizados e quinhentas operações diárias de pouso e decolagem 
contabilizadas [Oliver (2012)]. 

As missões offshore, de ligação entre bases no continente e as pla-
taformas de petróleo em alto-mar, levadas a cabo por empresas de 
táxi aéreo respaldadas por contratos de transporte de longo prazo. As 
bacias petrolíferas brasileiras offshore concentram-se no litoral dos 
estados de São Paulo, Rio de Janeiro e Espírito Santo. 

As missões parapúblicas, em geral a cargo das administrações pú-
blicas estaduais. Neste caso, a maior operadora parapública seria o 
Grupamento de Radiopatrulha Aérea João Negrão da PM paulista, 
que conta com 21 Esquilos (fabricados pela Helibras), com apoio de 
dez bases de operação no interior do estado [Pereira (2013)].

Gráfico 7 | Frota brasileira de helicópteros civis por tipo de motorização

Monoturbina
720
37,7%

Biturbina
486
25,5%

Outros/não 
homologados
65
3,4%

Pistão
638
33,4%

Fonte: Anac (2012).

Já a classificação quanto ao tipo de motorização apresentada pela frota 
brasileira apresenta uma relação mais equilibrada (Gráfico 7). O tipo mo-
noturbina é o que predomina em virtude de seu emprego nas modalidades 
de serviço aéreo privado (“transporte VIP”) e parapúblico. Em seguida, 
tem-se o tipo convencional, com motor a pistão, que compreende as aero-
naves mais baratas e de menor capacidade de carga paga. Encontram grande 
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232 número de aplicações como aeronaves de instrução, transporte individual, 
utility, usos jornalísticos etc. Por fim, com uma participação de um quarto 
do mercado, tem-se o tipo mais sofisticado e caro: o helicóptero biturbina, 
que é empregado em essência no transporte offshore, dado o nível excep-
cional de segurança demandado tanto pelas longas distâncias a serem per-
corridas sobre o mar quanto nos serviços aéreos privados para clientes mais 
exigentes e/ou que se utilizem de helipontos demandantes de aeronaves de 
grande desempenho (situados, por exemplo, em locais de altitude elevada 
e/ou de temperatura média também elevada). Os biturbinas incluem ainda 
os modelos com capacidade máxima de carga paga (19 assentos), empre-
gados essencialmente no transporte offshore.

Gráfico 8 | Fatias do mercado nacional por fabricante de helicópteros em 2012 
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Fonte: Anac (2012).

Por outro lado, tem-se a divisão do mercado nacional entre os princi-
pais fabricantes (Gráfico 8). Como esperado, a Robinson Helicopters, com 
sede em Torrance, Califórnia, tem a maior fatia do mercado, dado que são 
os helicópteros mais simples e baratos do mercado (sendo a maior parte de 
monomotores convencionais a pistão), com amplo espectro de usos – ins-
trução, utility, jornalístico etc. A segunda colocação (por margem bastan-
te reduzida), posição ocupada pela Helibras, também não surpreende: seu 
monoturbina Esquilo, montado em Itajubá (MG), desde 1978, é o campeão 
de vendas dessa classe no país, sendo empregado nas missões de serviços 
aéreos privados (“transporte VIP”) e parapúblicas. A terceira colocada é 
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a Bell Helicopters, com sede em Hurst, Texas, tradicional fornecedora há 
várias décadas, que ocupa posição de destaque, embora tenha pouco mais 
da metade dos dois primeiros colocados. A quarta posição, em 2012, fica 
com a Sikorsky, com sede em Stratford, Connecticut, empresa integrante do 
conglomerado United Technologies, que atua principalmente na classe de 
veículos biturbinas, para as missões offshore e de serviços aéreos privados 
categoria premium. Por fim, a AgustaWestland, empresa anglo-italiana, cuja 
presença no mercado civil brasileiro só se tornou significativa há menos de 
dez anos (já está no setor militar há várias décadas, em particular na Mari-
nha), conquistou uma honrosa quinta posição, atuando essencialmente no 
mesmo segmento da Sikorsky.

O Anexo 1 apresenta a tabela dos helicópteros civis produzidos por 
cada um desses fabricantes, com suas características principais. Boa parte 
deles ainda opera ou já operou no mercado brasileiro, tendo em vista que 
um mesmo modelo de helicóptero tem diversas versões ao longo de várias 
décadas de existência.

Figura 3 | Bell 429

Foto de divulgação Bell. © Copyright Bell Helicopter Textron Inc. All rights reserved. 
 <www.bellhelicopter.com>.
Nota: O Bell 429 é um helicóptero biturbina com rotor principal de quatro pás. Representa o produto 
de última geração da empresa no mercado civil.
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234 Durante a vida útil de uma aeronave, o item que costuma demandar as 
maiores despesas com manutenção é o chamado grupo motopropulsor. No 
caso dos helicópteros, para cada aeronave, isso significa um motor con-
vencional a pistão, um motor a jato (monoturbina) ou dois motores a jato 
(biturbina). De acordo com o modelo de motor, há diversas empresas espe-
cializadas (Anexo 2). Isso significa que o operador brasileiro já dispõe de 
um parque de manutenção amplo o suficiente para a realização de tarefas de 
manutenção, reparos ou revisão (MRO – sigla em inglês para  maintenance, 
repair & overhaul).

Para além da manutenção de motores, o parque de empresas instalado 
no país também já seria capaz de realizar as tarefas de MRO da maioria dos 

etc.) que compõem a frota nacional, incluindo as manutenções pesadas que 
se realizam a cada dez ou 12 anos [Valdemar Jr. (2013a)]. Conclui-se, assim, 
que o mercado brasileiro de helicópteros civis ocupa uma posição compatí-

ambos não estão entre os cinco primeiros lugares, mas ficam sempre entre 
a sexta e a oitava posição. Além disso, o mercado brasileiro é diversificado 
e competitivo o suficiente para atrair os principais fornecedores globais de 
helicópteros. Um parque de manutenção bastante amplo para essas aerona-
ves complementa esse quadro.

Portanto, do ponto de vista de análise industrial, a posição do Brasil pare-
ce ser a de “país intermediário”: um dos principais fabricantes ( Eurocopter) 
conta com unidade de montagem no país (Helibras), os demais fabricantes 
são fornecedores de porte e o parque de manutenção é amplo e diversifica-
do em razão dos números expressivos da frota brasileira total. Além disso, 
o crescimento apresentado por esse mercado nos últimos anos foi bastante 
significativo, a ponto de despertar o interesse na intensificação da presença 
dos fornecedores. 

A Helibras

A Helicópteros do Brasil S.A. (Helibras) foi fundada em 1978, tendo 
passado por uma fase pré-operacional no então Centro Técnico Aeroespa-
cial (CTA) de São José dos Campos (SP). A fábrica propriamente dita só 
viria a ser inaugurada de fato em Itajubá (MG), em 1980, mas a empresa 
comemora seus 35 anos de existência em 2013. 
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ainda no período autoritário da História do Brasil, e a empresa nasceu, de 
modo curioso, como uma empresa estatal estadual, já que seu capital inicial 
foi dividido entre o governo do estado de Minas Gerais,4 com 54%, a Aero-
foto Cruzeiro S.A., com 1%, e a Societé Nationale Industrielle Aerospatiale, 
com 45% [Laux (2013)]. O sócio que aportava a tecnologia de fabricação de 
helicópteros era a então empresa francesa estatal Aerospatiale, que atendia 
a convite do governo brasileiro para criar a primeira montadora de helicóp-
teros em série no país. A sucessora da Aerospatiale passou a ser a empresa 
Eurocopter, constituída, em 1992, pela fusão da francesa Aerospatiale com 
a divisão de helicópteros da alemã DaimlerChrysler. No momento atual, o 
capital da Helibras está repartido entre a Eurocopter (85,65%), o governo 
de Minas (12,45%) e os fundos de investimentos Bueninvest (1,84%) e 
SACS (0,05%). 

Como seu capital é fechado, a empresa não está obrigada a divulgar 
suas informações contábeis e financeiras, mas teria, em 2011, fatura-
do o equivalente a € 123,8 milhões, empregando 604 pessoas [Helibras 
(2013)]. Já em 2012, o faturamento global da Helibras teria atingido 
R$ 351 milhões (sendo pouco mais de um terço com a prestação de 
serviços pós-venda), com a entrega de 29 aeronaves e o registro de 34 
vendas [Helibras (2013)].

da “família” de helicópteros AS 350/355 (Esquilo) para o Brasil, assim 
como a exportação desses modelos para a América do Sul. A empresa in-
forma que, nesses 35 anos, já entregou mais de quinhentos helicópteros 
no Brasil, sendo 70% do modelo Esquilo, com exportações realizadas 
para a Argentina, Bolívia, Chile, Paraguai e Venezuela [Helibras (2013)]. 
Como ao longo desses 35 anos as Forças Armadas brasileiras adquiriram, 
além das versões militares do Esquilo, outros helicópteros da Eurocopter, 
a Helibras também se envolveu nas etapas finais de entrega desses apa-
relhos e em atividades de apoio pós-vendas (product support), as quais 
cresceram após o renascimento da Aviação do Exército, na segunda me-
tade da década de 1980, e cujos primeiros helicópteros foram adquiridos 
da Eurocopter/Helibras.

4  Isso ocorreu por meio de duas empresas, a saber: a Companhia de Distritos Industriais de Minas 
Gerais (CDI-MG) e a Minas Gerais Participações S.A.
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236 Figura 4 | Esquilo AS 355

Foto de divulgação Helibras. © Todos os direitos reservados. <www.helibras.com.br>.
Nota: O helicóptero Esquilo biturbina AS355 tem um rotor principal com três pás. Com seu “irmão” 
monoturbina AS 350, é um dos campeões de vendas da Helibras.

É importante notar que a controladora da Helibras – a Eurocopter – é, 
por sua vez, controlada pela EADS, o maior conglomerado europeu do setor 
e, sem dúvida, um dos mais importantes do mundo. A EADS tem cerca de 
140 mil empregados espalhados por diversos países e faturou pouco mais de 
€ 56 bilhões em 2012 [EADS (2013)]. As principais empresas controladas 
pela EADS são a Airbus, a Astrium (sistemas aeroespaciais, incluindo saté-
lites e foguetes lançadores), a Cassidian (integradora de sistemas de defesa 
e segurança) e a própria Eurocopter. Os governos da França e da Alemanha 
detêm diretamente 12% das ações cada, e o governo espanhol tem parti-
cipação limitada em 4%. Portanto, na fria análise, a participação direta de 
estados nacionais europeus na EADS atinge nos tempos atuais 28% [EADS 
(2013)], com um free float de 72%.

Dessa forma, parece lícito concluir que, se em sua origem a Helibras 
era controlada por uma empresa estatal francesa, hoje seu controle é 
exercido por um dos maiores grupos aeroespaciais do mundo, que atende 

nacionais da França, Alemanha e Espanha. Tal constatação é importante 
para se ter em mente quando se considera a trajetória da Helibras no con-
texto brasileiro.
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Por um lado, parece claro que, apesar do indiscutível sucesso comercial da 
empresa no país, não se logrou atingir o objetivo que levou a sua criação na 

conceber, projetar, construir, testar, certificar e produzir em série aeronaves de 
asas rotativas no país. Conforme análise já publicada [Gomes (2012, p. 160)]:

investimentos mais pesados, não se logrou implementar um programa 
-

nentes, ou mesmo dotasse a empresa da capacidade em engenharia 
necessária para a concepção, o projeto e a produção de helicópteros 

tipo de aeronave, a partir de componentes importados da matriz e de 
seus fornecedores, com um percentual mínimo de itens efetivamente 
nacionalizados.

Por outro lado, e conforme já visto, o grande responsável pela susten-
tabilidade do setor de indústria de helicópteros em todo o mundo são as 
compras governamentais, de maneira específica as realizadas pelas Forças 
Armadas de cada país em seu parque industrial – e as eventuais exportações 
daí decorrentes. No caso do Brasil, não havia a premissa do desenvolvi-
mento de uma indústria de helicópteros nesses termos e sim de que, com o 
domínio tecnológico alcançado, a empresa poderia se manter atendendo a 
determinados nichos com produtos originais e inovadores, seja na seara civil, 

ampliação de seu portfólio de produtos, meio pelo qual ela se consolidaria 
como o fabricante brasileiro de helicópteros.

Porém, tal “perspectiva de mercado” não se concretizou. O país passou 
por diversos ciclos de crescimento e crise que, para uma empresa cuja “ter-
ritorialidade de mercados” estava – e está –, de forma contratual, restrita 

-
tentável. Mas sua operação continuada no país foi assegurada ao longo de 
todas essas décadas com certeza pelo interesse estratégico e pela capacidade 
financeira de seus acionistas principais. Há pouco tempo, o atual presidente 
da Helibras chegou a declarar que: 

Nessas mais de três décadas, enfrentamos momentos difíceis para 
chegar onde estamos. Teve período em que chegamos até a ter 
apenas um helicóptero na linha de montagem durante o ano todo 
[Fuhrmann (2013a)]. 
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238 [...] em 2004, considerou-se a possibilidade de fechar a Helibras. Os 
acionistas consideraram fechar a empresa, pois, nesses 35 anos, na 
realidade somente nos últimos quatro anos distribuímos dividendos. 
Pouca gente sabe disso [Furhmann (2013b)].

Como o quadro atual do mercado brasileiro teve uma evolução bastante 
positiva nos últimos anos (gráficos 7 e 8), é claro que o posicionamento da 
empresa avançou do mesmo modo. O contrato para o fornecimento de cin-
quenta helicópteros militares EC725, no valor aproximado de € 1,9 bilhão, 
firmado entre o governo federal e a Eurocopter/Helibras, em dezembro de 
2008, deverá trazer consequências positivas e palpáveis para o setor. Há um 
programa de nacionalização progressiva em curso para os cinquenta apa-
relhos, algo inédito para esse setor no país, fruto de um investimento esti-
mado em US$ 450 milhões. Uma vez que o EC725 tem um correspondente 
civil – o EC225 –, o qual tem aplicação no transporte offshore e também 
deverá ser montado na Helibras, a iniciativa industrial ora em curso tem 
potencial de se estender para além do fornecimento militar exclusivo para 
as Forças Armadas brasileiras, o qual se encerraria em 2017 com a entrega 
do 50º aparelho.

Figura 5 | Eurocopter EC 225

Foto de divulgação Helibras. © Todos os direitos reservados. <www.helibras.com.br>.

do Brasil). O transporte offshore é seu mercado natural, assim como o de aeronave VIP para chefes 
de Estado.
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O número de empregados da Helibras já passou de pouco mais de trezen-
tos (2009) para mais de seiscentos (fim de 2011), e já estaria em 759 (2013), 
devendo atingir mil até 2015, e o de engenheiros saltou de nove para quase 
setenta [Helibras (2013)]. Isso porque a empresa estaria aproveitando essa 
oportunidade para consolidar o próprio Centro de Engenharia, o qual foi 
equiparado ao da filial da Espanha, no nível mais alto de engenharia entre 
as subsidiárias do grupo Eurocopter [Helibras (2013)]. Em compromisso 
assumido com o governo brasileiro, tal centro será responsável por proje-
tar, construir, certificar e orientar a fabricação em série de um helicóptero 
inteiramente brasileiro até 2020. Especula-se que o valor a ser investido 
nesse projeto possa alcançar € 600 milhões, quantia a ser repartida entre a 
Helibras e a Eurocopter.

Outras empresas no país também estariam sendo contratadas para fazer 
parte dessa iniciativa (haja vista a necessidade de nacionalização progres-
siva), no âmbito do chamado Industrial Cooperation Program, formando-
-se assim uma cadeia produtiva de fornecedores. Há a previsão de “[...] 
execução de 22 projetos de cooperação industrial e sete projetos relaciona-
dos ao offset [contrapartida industrial] de transferência de tecnologia [...]” 

[Helibras (2013)]. Além disso, a Universidade Federal de Itajubá (Unifei) 
já implantou o curso de engenharia mecânica aeronáutica com ênfase em 
helicópteros e estaria aguardando a definição dos governos federal e esta-
dual para a construção do Centro Tecnológico de Helicópteros (CTH), com 
investimento avaliado em R$ 200 milhões [Silveira (2013)].

Por outro lado, ao deflagrar o processo de expansão ora em curso, a em-
presa parece ter reconhecido a necessidade de ampliar sua “territorialidade de 

provida pelo BNDES. Seu presidente teria declarado que

hoje existem mercados em outras regiões do mundo que são mais 
facilmente acessados por uma indústria brasileira do que uma europeia 
ou norte-americana, por conta da relação entre os países e também 

[Furhmann (2013a)].

Por fim, dado que a importação de helicópteros é livre no mercado bra-
sileiro, resta saber se, apesar desse fato, a empresa ainda tem alguma van-
tagem por estar estabelecida no país.
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240 Padrão da concorrência e concentração de mercado

A situação da Helibras comporta alguns posicionamentos opostos aos 

mercado doméstico brasileiro. Neste ela obtém mais de 90% de suas vendas, 
mesmo percentual médio que, na Embraer, representam as exportações. Os 
demais concorrentes da Helibras no mercado doméstico não têm fábricas no 
país, ou seja, as vendas resultam da importação das aeronaves demandadas 
pelo mercado. Portanto, é lícito supor que o mercado brasileiro é atendido, 
como qualquer outro, pelos principais fabricantes de helicópteros, tais como 
a Robinson Helicopters, a Sikorsky, a Bell, a AgustaWestland e a Eurocopter 
(EADS). Destaque-se que, neste último caso, é a Helibras que atende ao Bra-
sil (e a mais alguns países da América do Sul) para alguns de seus modelos.

O mercado de helicópteros apresenta uma segmentação um pouco dis-
tinta da aviação convencional. No mercado doméstico brasileiro, a partici-
pação da Helibras atinge os seguintes valores em seus segmentos principais:

Gráfico 9 | Participação de mercado da Helibras, conforme a classificação, no 
mercado doméstico brasileiro 
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importação de helicópteros, parece lícito supor que o padrão de concorrência 
aqui enfrentado pela Helibras deveria reproduzir o da Eurocopter  no merca-
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do mundial. Conforme assinalado na Tabela 3, as participações  no mercado 
global desse ramo da indústria aeronáutica atingem:

Tabela 3 | Participação no mercado global de helicópteros dos cinco maiores 
fabricantes

Fabricante Robinson Eurocopter Demais Sikorsky Bell Agusta-
Westland

Fatia de 
mercado

25,5% 26,2% 14,3% 11,6% 11,6% 10,8%

Fonte: Aviation Week.

Tem-se, assim, que o nível de concentração global dessa indústria pode 
ser estimado – utilizando-se a razão de concentração CR

4
 – como

CR
4 - global

 = 25,5% + 26,2% + 11,6% + 11,6% = 74,9%

Portanto, com esse valor de CR
4
, a indústria de helicópteros – em sua 

esfera global, civil e militar – caracteriza-se como um oligopólio, pois ape-
nas quatro empresas detêm três quartos do mercado. No caso do Brasil, e 
considerando-se apenas o mercado de aeronaves civis, conforme visto no 
Gráfico 9, a concentração alcança

CR
4 – Brasil/civis

 = 29,3% + 28,1% + 16,6% + 9,4% = 83,4%

o que indica um nível ainda maior de oligopolização no mercado domésti-
co civil brasileiro.

Por outro lado, buscou-se também apurar o Índice de  Herfindahl- Hirschman, 
o qual, ao elevar os percentuais de fatias de mercado ao quadrado, acaba por 

predominante. Assim, para a esfera global, civil e militar tem-se5

HHI = (25,5%)2+(26,2%)2+(11,6%)2+(11,6%)2+(10,8%)2+3 x (4,77%)2 =1.791

o que indica uma concentração moderada, pois o valor ficou entre 1.500 e 
2.500. Ou seja, o HHI confirma que há concentração/oligopolização nesse 

5  Os fabricantes agrupados no título “demais” foram considerados como sendo apenas três, repartindo 
igualmente os 14,3% de fatia de mercado, para representar os casos de China, Rússia e, é provável, a Turquia.
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242 mercado, porém sem que uma única empresa tenha domínio ou que ele seja 
absoluto. Já para o caso do Brasil, e considerando-se apenas o mercado de 
aeronaves civis, conforme visto no Gráfico 9 o HHI alcança6 

HHI = (29,3)2+(28,1)2+(16,6)2+(9,4)2+(8,9)2+(2,7)2+3x(1,69)2 = 2.200

o que mais uma vez indica concentração moderada no mercado doméstico 

Tais resultados, se analisados em conjunto com as fatias por segmento 
de mercado da Helibras (Gráfico 9) no Brasil, podem levar a algumas im-
portantes conclusões:

i. No mercado global, civil e militar, a Eurocopter é a empresa 
líder por pequena margem. Haja vista que o mercado global é 
constituído de maneira predominante (75%) por helicópteros 
a jato (mono e biturbina), a liderança da Eurocopter fica bem 
mais significativa quando se exclui o segmento dos helicópte-
ros básicos convencionais de motor a pistão.

ii. Apesar disso, o mercado global, civil e militar tem nível de con-
centração suficiente para ser configurado como um oligopólio. 
Embora seja a empresa líder, a Eurocopter não tem um domínio 
absoluto do mercado, pois os demais players detêm fatias de 
mercado suficientes para evitar que isso ocorra, gerando assim 
uma concentração de mercado qualificada como moderada.

iii. No mercado civil do Brasil, a liderança é, com pequena mar-
gem, dos helicópteros convencionais a pistão, essencialmente 
da Robinson Helicopters (aos quais se devem somar as reduzi-
das participações do Schweizer, hoje fabricados pela Sikorsky). 
Todavia, ao se excluir esse segmento, posto que os helicópteros 
a jato (mono e biturbina) representam quase 70% do mercado 
brasileiro, a liderança da Eurocopter/Helibras torna-se significa-
tiva, o que pode ser mais bem apreciado no Gráfico 9. Fica então 
claro que apenas no segmento de petróleo e gás a Eurocopter/
Helibras não predomina. Uma vez que o mercado brasileiro foi 
avaliado como também constituindo um oligopólio, e com nível 

6  Os fabricantes agrupados em “Outros” foram considerados sendo apenas três, repartindo igualmente 
a fatia de mercado de 4,9%.
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de concentração ainda superior ao do mercado global, tal quadro 
serve para qualificar até mais o sucesso de Eurocopter/Helibras 
no país.

Conclui-se, portanto, que a Helibras vem sendo bem-sucedida no mer-
cado doméstico brasileiro, assegurando a sua controladora Eurocopter uma 

ambiente que apresenta ainda maior grau de concentração de mercado e 
oligopolização do que o mercado mundial, como comprovado pelos indi-
cadores CR

4
 e HHI vistos.

Perspectivas do mercado brasileiro

As projeções de vendas de helicópteros civis são mais difíceis de obter  
do que, por exemplo, as da aviação comercial. Nesta, os próprios fabrican-
tes (Embraer, Airbus, Boeing etc.) têm grande tradição na elaboração e na 
publicação, com periodicidade anual, de documentos intitulados Market 
Outlook, com projeções de vendas para os vinte anos seguintes, de forma 
agregada e também segregada por faixas do número de assentos das aero-
naves, por distribuição geográfica etc.; o que não ocorre entre os fabrican-
tes de helicópteros. 

No caso do helicóptero, tem-se que ele, ao contrário dos jatos e tur-

que atendem a passageiros pagantes em quantidades e fluxos de demanda 
bem conhecidos. O helicóptero é um veículo que tem sua atuação justifi-
cada pelo fato de que só ele pode desempenhar determinadas missões. O 
transporte offshore é o que mais se aproxima do transporte aéreo comercial, 
mas, mesmo nesse caso, a demanda atendida é a estritamente especificada 
pela empresa petroleira contratante para seus empregados. Sua expansão 
ou contração dependerá em primeiro lugar da produção petrolífera e não 

demais aplicações para helicópteros são mais próximas do transporte tipo 
“táxi aéreo” da aviação convencional, como o transporte VIP, os usos pa-
rapúblicos, jornalísticos, EMS etc.

Ainda que os fabricantes de helicópteros não tenham tradição de 
publicar Market Outlooks, algumas projeções são elaboradas e publica-
das, tais como as já mostradas nos gráficos 1 e 2, que apresentam dados 
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244 agregados para o setor de forma global. Consultorias especializadas, 
tais qual a Forecast International, chegam a elaborar projeções de frotas 
futuras por modelo de helicóptero, mas de novo considerando apenas o 
mercado global. 

Já a Honeywell, empresa que está entre as mais importantes forne-
cedoras de sistemas e equipamentos para esse setor (e todos os demais 
de A & D – Aeroespaço e Defesa), adota uma metodologia original: a 
cada ano publica uma espécie de survey – um levantamento feito com 
os principais operadores de helicópteros em todo o mundo, intitulado 
Annual Turbine-Powered Civilian Helicopter Purchase Forecast. Trata-
-se de uma estimativa anual de vendas de helicópteros civis movidos a 

mercado” ao refletir as intenções de compras de helicópteros civis a jato 
dos próprios participantes – fabricantes e operadores de helicópteros – 
presentes ao evento.

Heli-Expo 2013, os seguintes pontos mereceram destaque:

De modo amplo, no período 2013-2017, os planos de aquisição de 
novos helicópteros – para substituição e expansão da frota civil – 
apresentaram recuperação de quatro pontos percentuais no agregado 

bastante robusta.

Se considerado o período total (2013-2017), a América Latina seria a 
região com o maior índice percentual de substituição e expansão da frota 
civil, o qual atingiria 34% do total atual dessa região. Em contraste, o 
mesmo índice para o mercado da América do Norte teria apresentado 
indicação de crescimento pela primeira vez em cinco anos.

Os principais direcionadores das expectativas de compras de novas 
aeronaves seriam a idade e a condição da frota atual, requisitos con-
tratuais normais de renovação de frota ou mudanças nos requisitos 
operacionais que afetam o ciclo de substituição normal, expiração 
de garantias pós-venda e regulamentação, impondo a operação de 
helicópteros biturbina.
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Tão logo a decisão tenha sido tomada (seja para substituição ou para 
expansão da frota), o fabricante e o modelo a ser adquirido serão 
selecionados com base em critérios como o desempenho da aeronave 
(que incluem o seu alcance e performance em condições de aeródromo 
situado em local quente e elevado), o tamanho da cabine, os registros 

esteja sendo considerada, assim como a experiência demonstrada pelo 
fabricante no mercado civil.

Os três fabricantes mais citados como os que detêm a preferência 
nas intenções de compra de helicópteros civis foram a Eurocopter, 
a Bell Helicopters e a AgustaWestland, e menos de 15% das men-
ções foram direcionadas aos demais fabricantes. Além disso, em 

alfabética, teriam sido o AW139, os Bell 206, 407 e 412, os EC130/
EC350 e o S-76.

A utilização média anual mostrou forte dependência em relação ao 
segmento de mercado em que cada helicóptero atua. O segmento 
de offshore seria o de uso mais intenso, com 725 horas de voo 
anuais por aeronave, seguido pelos de EMS, treinamento e utility com 
410 a 430 horas, os de polícia e de jornalismo com 375 a 390 horas e, 

sem dúvida, coloca o setor de helicópteros na mesma faixa de 
demanda da chamada aviação geral, ou seja, aquela das aeronaves 
convencionais para uso de indivíduos, empresas de táxi aéreo ou 
dos departamentos de voo de grandes corporações. Em contraste, 
na aviação comercial a faixa de utilização anual nunca é inferior 
a mil horas anuais, situando-se na maioria das ocasiões acima de 
três mil ho ras por aeronave.

Por outro lado, no que diz respeito ao uso pretendido para o 
quantitativo dos novos helicópteros a ser adquirido em todo 
o mundo, 38% se destinariam ao transporte executivo, 22% 
ao segmento de utility, 19% a EMS, 15% ao uso policial, 9% 
a offshore e 1% ao jornalismo; o total supera os 100% porque 
algumas dessas novas aeronaves serão empregadas em mais de 
uma dessas funções.
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246 O mercado brasileiro é o mais importante da América Latina. Assim, 
como as perspectivas para essa região parecem apontar para uma condição 
bastante positiva de crescimento (o maior índice de substituição e expan-
são da frota etc.), conclui-se que o mercado brasileiro apresenta potencial 
bastante atraente, em particular, o mercado offshore, em especial o novo 
segmento oriundo da camada do pré-sal localizada na costa brasileira. Se-
guem os principais motivos:

Do ponto de vista do mercado global, o setor de transporte offshore 
foi, em boa parte, o sustentáculo de vendas para os fabricantes de 

-

produção offshore de petróleo do mundo (incluindo o Brasil), as fontes 
vêm sendo localizadas a distâncias cada vez maiores do continente, 
o que demanda a compra de novas aeronaves capazes de oferecer 
maior alcance e, em diversos casos, também com maior capacidade 
de transporte de carga paga relativa a passageiros e equipamentos 
especializados [Citigroup (2013)].

Embora no Brasil os leilões realizados pela Agência Nacional do Pe-
tróleo (ANP) para novas áreas de exploração tenham sido paralisados 
em 2008, a retomada desse processo a partir de 2013, prolongando-se 
pelos anos subsequentes, incluindo as áreas afetas ao pré-sal, traz 
grandes expectativas de crescimento [Valdemar Jr. (2013)]. Na ver-
dade, se a estimativa é de haver mais de 150 helicópteros dedicados 
ao setor no Brasil, segundo algumas previsões esse número vai dobrar 
até 2020, puxado pela demanda por empresas que têm projetos no 
pré-sal [Alonso (2013)].

“[...] mais projetos de extração energética offshore criam a necessidade 
de mais helicópteros para missões SAR (search & rescue)”, ou seja, 
de busca e salvamento [Citigroup (2013, p. 5)].

Como resultado desse quadro, já há especulações no mercado de que 
a Petrobras exigiria, nas regras das novas concorrências públicas para o 
transporte offshore, um percentual crescente do índice de nacionalização 
dos aparelhos selecionados, como a estatal petrolífera vem fazendo em 
outros equipamentos e serviços [Fuhrmann (2013)]. Como é provável que 



247

A
e
ro
n
á
u
tic

a

a Helibras teria mais facilidade para satisfazer esse tipo de exigência, tais 
especulações parecem ter despertado o interesse de outros fabricantes em 
se instalar no Brasil.

Essa teria sido a motivação para o anúncio, feito pela Embraer, em 21 
de janeiro de 2013, da assinatura de um memorando de entendimentos 
que assinalava sua intenção de vir a participar de uma empresa do tipo 
joint venture com a AgustaWestland para a fabricação de helicópteros no 
Brasil. Embora as negociações entre as duas empresas tenham sido en-
cerradas em 19 de abril, data oficial, sem lograr êxito, parece estar longe 
a extinção do interesse de ambas as empresas por uma atuação mais con-
creta no mercado brasileiro de helicópteros, exatamente pelo fato de que 
o segmento offshore seria o forte da AgustaWestland, com seu modelo 
AW139 [Citigroup (2013)]. 

Como visto na seção sobre cooperação internacional, o mercado brasi-
leiro, a caminho de se tornar o quinto maior do mundo em 2013 [Cabral 
(2013)], parece assim ter atingido um nível de maturidade que já desperta 
o interesse de outros fabricantes de helicópteros em se instalarem aqui. O 
futuro dirá, portanto, se tal avaliação se traduzirá em ações concretas de 
novas iniciativas no setor.

Inovação

Ao se tentar analisar a dimensão da inovação na indústria de helicóp-
teros não é possível deixar de compará-la ao que ocorre, por exemplo, na 
seara da aviação comercial. Neste último caso, não é exagero afirmar que 
a inovação é um direcionador de esforços e investimentos constantes. As 
aeronaves comerciais, por exemplo, que disponham de quarenta, setenta, 
cem, duzentos, trezentos ou mesmo quinhentos assentos, são operadas por 
empresas aéreas em ambiente de intensa concorrência, que geram reduzi-
das margens de lucro (quando não prejuízos consideráveis) e estão sujeitas 

-
dio. E tudo sem falar nos requisitos cada vez mais presentes de redução de 
impacto no meio ambiente, como redução das emissões de gases do efeito 
estufa, do ruído, do uso de biocombustíveis etc. – dado que é uma indústria 
com presença global e grande visibilidade para o grande público e a mídia 
de maneira ampla.
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248 Já no caso da indústria de helicópteros, sua sustentabilidade vem a prin-
cípio de compras governamentais de aeronaves militares. Para estas, a ino-
vação só importa na medida em que atende a requisitos estabelecidos pelas 
Forças Armadas. Nesse ponto, o helicóptero é visto muito mais como uma 
plataforma para vários tipos de armamento e/ou sensores, para o transporte 
de tropa, para a evacuação de feridos etc., em que sua capacidade excep-
cional de executar as missões pretendidas é o que importa. Ou seja, têm-
-se como base requisitos de desempenho operacional em ambientes hostis 
ou de combate e não necessariamente de economicidade, impacto no meio 
ambiente, conforto etc.

Assim, ao se contemplar, por exemplo, as últimas três décadas de de-
senvolvimentos na vertente civil da indústria de helicópteros, o que se per-
cebe é apenas a lenta incorporação de inovações que foram desenvolvidas 
previamente para a aviação comercial ou, em alguns casos, para a chamada 
aviação geral, aquela de pequeno porte. As inovações não parecem “nascer” 
para a aeronave de asas rotativas, mas lá chegam quando seus custos de de-
senvolvimento já foram até certo ponto amortizados pelas vendas ocorridas 
na aviação comercial e geral. Isso parece se dar de forma clara na parte de 

-
cos”), propulsão etc. Como exemplo extremo tem-se os comandos de voo 
fly-by-wire7 (digitais): o primeiro modelo a incorporar essa tecnologia será 
o Bell 525 Relentless, com certificação prevista para 2015 e entrada em 
operação em 2016-2017. O Airbus A320 para 150 passageiros já tinha esse 
desenvolvimento desde 1988.

Apesar disso, pode-se constatar que boa parte dos helicópteros civis hoje 
comercializados está, dentro do possível, razoavelmente próxima da tecno-
logia aeronáutica de ponta em geral. Contudo, para desenvolvimentos de 
inovação substanciais, de ruptura mesmo, é necessário que algo extraordi-
nário funcione como “elemento provocador”. Nesse caso, tal personagem é 
um dos maiores operadores – na verdade, o maior operador individual – de 
helicópteros do mundo: o exército dos EUA.

7 

superfícies de comando (ou rotores, como no caso do helicóptero) por meio de sinais elétricos digitalizados 
que acionarão atuadores elétricos ou hidráulicos (e não mais por meio de cabos de aço e polias como 
ocorria desde os primórdios da aviação).
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O programa Joint Multi-Role (JMR) reflete, no nível do exército dos 
EUA, suas necessidades, prerrogativas e diretrizes que têm por respaldo os 
trabalhos emanados de grupo de trabalho, constituído no nível do Gabinete 
do Secretário de Defesa, denominado Future Vertical Lift (FVL). A inicia-
tiva é conhecida no mercado como JMR/FVL.

A ideia é fomentar um salto tecnológico, com base em requisitos do 
exército, da marinha e do Comando de operações Especiais (daí a palavra 
“joint”). Além disso, as tecnologias e inovações assim desenvolvidas ser-
viriam para amplo leque de veículos de asas rotativas (daí o “multi- role”), 
que poderia começar com helicópteros leves de apoio tático, passar por al-
guns de porte médio (de combate, utility etc.) e incluir até os mais pesados 
(de transporte de tropa, guerra antissubmarino etc.). Essa nova “família” de 
veículos atenderia, entre outros, aos seguintes requisitos [Warwick (2011)]:

velocidade de cruzeiro acima de 200 nós/370 km/h (nos tempos atuais 
a média está abaixo de 150 nós/280 km/h);

raio de ação para combate de 230 milhas náuticas/425 km;

bom desempenho para operar em localidades situadas até 6 mil pés/ 
1,8 mil metros de altitude e com temperatura de 95ºF/35ºC;

características superiores ao atualmente disponível em relação a custos 
de aquisição/operação, durabilidade e sobrevivência em combate ou 
ambientes hostis;

núcleo comum a toda a “família”; e

capacidade de operar tanto como Vant (veículo aéreo não tripulado) 
quanto como aeronave pilotada de modo convencional.

Há um reconhecimento tácito de que tais demandas não são atingíveis 
com o atual estado da arte da tecnologia de helicópteros. Daí o empenho 
com que, aparentemente, os órgãos envolvidos vêm se dedicando em as-
segurar os recursos para o desenvolvimento a contento do Programa JMR/
FVL. Na Fase 1, considera-se que haverá dois concorrentes para a cons-
trução da plataforma tecnológica:8 a associação da Boeing com a Sikorsky, 

8  Plataforma tecnológica (technology demonstrator no original inglês) é uma aeronave construída única 

um ou dois exemplares no máximo.
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250 que vai propor uma solução com base no helicóptero experimental X2 da 
Sikorsky, e a Bell com a tecnologia dos rotores basculantes (do tipo hoje 
empregado no V-22 Osprey).

Figura 6 | Sikiorsky X2

Foto de divulgação Sikorsky. © Copyright Sikorsky Aircraft Corporation. All rights reserved.  
<www.sikorsky.com>.
Nota: O helicóptero X2 é a plataforma tecnológica da Sikorsky para o desenvolvimento das 
inovações vislumbradas para a próxima geração de helicópteros.

Já na Fase 2, estima-se que a Eurocopter tentará tomar parte, oferecendo 
um veículo que se baseie na tecnologia de seu helicóptero experimental X3. 
Embora, nos tempos atuais, só houvesse US$ 110 milhões alocados para se 
iniciar a Fase 1, ao que parece a Sikorsky considera que o JMR/FVL será o 
maior programa de desenvolvimento de helicópteros da história. A explica-
ção para isso é que ele busca a substituição de mais de quatro mil aparelhos 
hoje existentes, com um valor total estimado na casa dos US$ 80 bilhões no 
longo prazo [Citigroup (2013)], e 2027-2028 seria o período pretendido para 
a entrada em serviço da primeira unidade, ou seja, o primeiro helicóptero 
de projeto totalmente original do Exército dos EUA em mais de cinquenta 
anos [Warwick (2011)].
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Figura 7 | Eurocopter X3

Foto de divulgação Eurocopter. © Copyright Eurocopter. All rights reserved. <www.eurocopter.com>.
Nota: O helicóptero X3 da Eurocopter representa uma plataforma tecnológica. É um veículo 
experimental, não fabricado em série, e está sendo utilizado para o desenvolvimento de tecnologias 
inovadoras vislumbradas para a próxima geração de helicópteros.

Considerações finais

Em razão do quadro geral da indústria e do mercado de helicópteros ci-
vis apresentado nas seções precedentes, pode-se concluir que os principais 
aspectos afetos a esse setor são:

O emprego de helicópteros civis em todo o mundo é revestido de 
uma característica única: nas missões a que se destinam, não haveria 
outro tipo de aeronave que pudesse substituí-los a contento. Mes-
mo no tão alardeado e esperado crescimento no emprego de Vants 
(veículos aéreos não tripulados) nas próximas décadas [Dimascio 
(2012)], não se vislumbra a substituição dos helicópteros tripulados, 
a não ser para algumas missões de vigilância policial e talvez alguns 
usos jornalísticos.

Apesar disso, a indústria de helicópteros tem como fonte primá-
ria de sustentabilidade, no longo prazo, o setor governamental, 
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252 por meio do qual se dão as compras de aeronaves militares, que 
respondem por pouco mais de 72% da frota mundial. Se somadas 
as unidades de emprego parapúblico, chega-se a mais de 80% da 
frota mundial operando em ou para governos, com os restantes 

-
merciais (transporte offshore, táxi aéreo, utility, VIP corporativo, 
jornalístico etc.).

Em vista desse quadro, o apoio governamental a suas indústrias, 
sejam quem forem os controladores das empresas, é sempre pre-

elevados (recursos a fundo perdido).

Os dois pontos anteriores têm, no caso brasileiro, a sua compro-
vação inconteste na história da Helibras. De fato, não segue os 
cânones estabelecidos uma empresa dedicada a montar praticamen-
te apenas um tipo de helicóptero (o Esquilo), ainda que popular 

na entrega desse e de outros tipos fabricados no exterior por sua 
controladora, mesmo que para os mercados civil e militar da Amé-
rica do Sul. A empresa, segundo declarações públicas de seu atual 
presidente, chegou aos 35 anos de existência por motivos outros 
que não a remuneração aos acionistas, tendo até estado muito pró-
xima de fechamento em 2004. Por outro lado, o momento atual é 
bem positivo, impulsionado por compras governamentais militares 
de aproximadamente € 1,9 bilhão para as três Forças Armadas 
brasileiras, até mesmo com repercussões para a cadeia produtiva 
do país e diversas instituições de ensino superior e pesquisa, em 
Itajubá e arredores.

No bojo desse momento positivo, existe a iniciativa e o com-
promisso de que a Helibras venha a desenvolver, até 2020, um 
helicóptero todo novo, algo inédito para o Brasil, e que integra-
ria o portfólio global (e não mais apenas a América do Sul) da 
Eurocopter. Com isso, o país poderá, potencialmente, ficar mais 
parecido com outros países que têm indústrias de helicópteros 
sediadas em seus territórios, ainda mais se os EC225 (a versão 
civil do militar EC725 que gerou o contrato de € 1,9 bilhão) 
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que também estão sendo montados em Itajubá lograrem êxito no 
mercado brasileiro de offshore, o segmento no qual a Helibras 
registra uma participação reduzida até agora.

Nesse ponto, o papel do BNDES adquire importância, uma vez que 
as aeronaves fabricadas no país, com um programa progressivo de na-
cionalização de partes e peças, estão credenciadas na Finame e, portan-
to, são passíveis de ser financiadas a longo prazo, em reais; o que atrai 
diversos tipos de operadores de helicópteros.

O Brasil continua sendo um mercado atraente para os principais 
fabricantes de helicópteros do mundo, não só pelas recentes taxas de 
crescimento desse mercado, como pelas perspectivas da exploração do 
pré-sal e pelo fato de que a maioria das aeronaves, independentemente 
de sua origem, já conta com serviços de manutenção, reparo e revisão 
feitos no país. 

Existe a hipótese de uma segunda indústria de helicópteros se ins-
talar no Brasil? Pelo que foi visto ao longo do presente trabalho, se 
for uma indústria para helicópteros mono ou biturbina, de porte leve 
ou médio para cima, a resposta só será sim se compras governamentais 
militares, complementadas por parapúblicas e comerciais, forem con-
sideradas viáveis o suficiente. Já uma indústria para helicópteros bási-
cos de treinamento, uso jornalístico etc., como a faixa dos  Robinsons 
e Schweizers, ou até inferiores, pode ser perfeitamente viável desde 
que, como qualquer indústria aeronáutica, seu mercado potencial seja 
o mundo todo. 

Entretanto, o que parece mais atraente para o país no curto e no mé-

Instrumentos adequados e direcionados de fomento podem fazer com 
que esse setor se expanda em razão das oportunidades de curto prazo 
trazidas pela expansão da Helibras e, no médio prazo, empresas desse 
setor possam fornecer para outras cadeias produtivas localizadas nos 
mais diversos países. Nesse sentido, o BNDES Proengenharia, as linhas 
de inovação e o Inova AeroDefesa (em parceria com a Financiadora de 
Estudos e Projetos – Finep), os dois últimos integrantes do Plano Brasil 
Maior, são passos na direção certa.
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Anexo 2 | Manutenção de motores de helicóptero no Brasil – empresas 
certificadas pela Anac

Fabricante 

do motor

Modelo 
do motor

Helicóptero cor-
respondente

Empresas com CHE*  
para manutenção do modelo 

do motor

Total de 
empresas 

Rolls Royce 250 - C20R MD 500E; 520N Helipark; AgustaWestland; 
Helimar; Keystone; Líder 
Aviação; TC Eusébio; Ultra 
Ver; WM Manut

8

250 - C20W S - 333; 480E  Helipark; Edra Aero Ipeúna; 
Helit; Keystone

4

250 - C30 MD530F  Helipark; Aeróleo; Flyone 
Aracaju; Helisul; Keystone; 
Líder Aviação; TC Eusébio; 
Ultra Ver; WM Manut

9

250 - C47 MD 600N Helipark 1

300 R-66 Helipark 1

250 - C30P Bell 206-4 Helipark; Aeróleo; Tucson 
Aviação

3

250 - C47B Bell 407 Helipark; Helistar; Helisul; 
Keystone; Líder Aviação

5

RTM3222 AW 101 0

Pratt & 
Withney

PT6B - 37A AW 119 Ke Helipark; PWC do Brasil; 
AgustaWestland; Fênix 
(Goiânia); Ultra Ver

5

PT6C - 67C AW 139 PWC do Brasil; Aeróleo; 
Agusta Westland

3

PT6C - 67E EC 175 PWC do Brasil 1

PT6T - 3D Bell 412 PWC do Brasil; Fênix 
(Goiânia); Helisul

3

PW206B2 EC 135 PWC do Brasil; Rotortrans; 
Helibras; Omni

4

PW207D AW Grand; Bell 
429

Helipark; PWC do Brasil; Líder 
Aviação

3

PW207E MD Explorer 902 PWC do Brasil 1

Continua
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Fabricante 

do motor

Modelo 
do motor

Helicóptero cor-
respondente

Empresas com CHE*  
para manutenção do modelo 

do motor

Total de 
empresas 

Turbomeca Arriel 1D1 AS 350B3 Ancoratek; Claro BH; Copters 
do Brasil; Flyone Aracaju; 
Helibras; Helimar; Helistar; 
Helisul; Helit; Keystone; Líder 
Aviação; Maricá; North Star 
Fortaleza; PMR Porto Alegre; 
TAF Táxi Aéreo; Tucson 
Aviação; Ultra Rev; Weston 
Recife; WM Manut

22

Arriel 1E2 EC 145 Turbomeca; Helibras; WM 
Manut  

3

Arriel 2B1 EC 130  Helistar; Líder Aviação; 
Tucson Aviação; Turbomeca; 
Ultra Ver; WM Manut

9

Arriel 2C AS 365N-3 Helipark; Rotortrans; Helibras; 
Keystone; Turbomeca; WM 
Manut 

6

Arriel 2C2 EC 155 Helipark; Rotortrans; Helibras; 
Keystone; Omni; Turbomeca; 
WM Manut 

7

Arriel 2S2 S-76C BHS; Keystone; Líder Aviação; 
Líder Táxi Aéreo; Omni; 
Turbomeca; Ultra Ver

7

Arrius 2F EC 120 Helipark ; Turbomeca; Copters 
do Brasil; Helibras; Helistar; 
Helisul; Líder Aviação; Tucson 
Aviação; Ultra Ver; WM Manut 

10

Arrius 2K-1 AW 109 Turbomeca 1

Makila 1A1 AS 332 L1; AS 
355N

Turbomeca; BHS 2

Makila 2A EC 225 Turbomeca; BHS; Omni 3

Lycoming O - 360 R-22 Power Helicópteros; Globo 
Aviação; Ancoratek; Cheyenne 
Atibaia; Claro BH; Helialfa; 
Helifor; Helisul

8

Continuação

Continua
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Fabricante 

do motor

Modelo 
do motor

Helicóptero cor-
respondente

Empresas com CHE*  
para manutenção do modelo 

do motor

Total de 
empresas 

O - 540 R-44 Power Helicópteros; Globo 
Aviação; Ancoratek; Cheyenne 
Atibaia; Claro BH; Helialfa; 
Helifor; Helisul; TAF Táxi 
Aéreo 

8

HIO - 360 - 
G1A

Schweizer 300C Globo Aviação 1

HIO - 360 - 
F1AD

F28; 280FX Globo Aviação; Cheyenne 
Atibaia; Helit 

3

GE - General 
Electric

CT7 - 8A S-92 BHS 1

Fonte: Conforme última atualização em 2 de março de 2011, disponibilizado no site da Anac:  

asp?StdCodi=07&StdPadrao=D3>. Consultado em 22 de fevereiro de 2013.
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