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Андрей Белоусов провёл заседание президиума Правительственной комиссии по
вопросам развития беспилотных авиационных систем «Национальный проект
«Беспилотные авиационные системы» с 1 января 2024 года нацпроект должен заработать в
полную силу.

- «Работа должна быть выстроена системно – все элементы должны быть

взаимоувязаны в единую архитектуру». Он отметил, что есть три основных
составных элемента, которые должна включать группа цифровых платформ в
рамках нацпроекта: цифровые решения для разработчиков и производителей
БАС по управлению всем жизненным циклом изделий – от проектирования до
обслуживания, включая «цифровой двойник»; цифровые решения по
эксплуатации БАС и организации воздушного движения, в том числе в едином
воздушном пространстве; набор специальных цифровых решений для стартапов,
для взаимодействия участников рынка (маркетплейс) и кадрового обеспечения.
Представители Минпромторга, Минцифры, Минтранса и Минобрнауки на

заседании представили предложения по созданию и актуализации цифровых
платформ, которые будут обеспечивать стимулирование спроса на беспилотники
и их услуги, эффективную производственную кооперацию, доступность
разработок и исследований, а также решения по оптимизации организационно-
административных процессов, сертификации БАС и мониторингу стартапов в
отрасли беспилотных авиационных систем.
По результатам обсуждения Андрей Белоусов поручил провести анализ

клиентских путей производителей и пользователей услуг беспилотников и
спроектировать их целевой облик на основе цифровых решений, а также провести
инвентаризацию тех цифровых решений, которые будут интегрированы в
национальный проект.

Первый заместитель 

Председателя 

Правительства 

Российской Федерации

Андрей Белоусов



3Сфера применения БПЛА

Особенности потребителей

https://аэронет2035.рф/

https://аэронет2035.рф/


4Рынки
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B2B (Business to Business) - это коммерческая деятельность

(бизнес) между двумя компаниями

Клиенты одного предприятия - это другие 

компании

Сюда относятся услуги для бизнеса и 

аутсорсинговое обслуживание, 

франчайзинг.

Основное отличие - принимают решение о 

покупке несколько лиц, нет эмоциональных 

покупок.
http://b2b-russia.ru/
https://kontur.ru/

Основные потребности и «боли» B2B-компаний:

1. Ограниченное количество покупателей. 

2. Необходимость построения устойчивых отношений 

с клиентами. 

3. Понимание бизнес-процессов клиентов.

4. Высокий профессионализм клиентов. 

5. Долгий цикл принятия решений.

6. Влияние человеческого фактора. 

7. Сложность делегирования бизнес-процессов. 

8. Потребность в грамотном руководителе с широким 

кругозором. 

9. Наличие чёткой стратегии. 

http://b2b-russia.ru/
https://kontur.ru/


6B2G- бизнес для государства или это бизнес, который осуществляется между государственными 
и частными компаниями

• Инфраструктурные спецпроекты —
строительство Крымского моста;
• Образовательные услуги — Президентская 
программа подготовки управленческих кадров;
• Экологические проекты — строительство 
мусоросжигательных заводов;
• Здравоохранение — ремонт / строительство 
больницы.

Основное модели B2G - компании отвечают на 

требования, опубликованные определенным 

государственным учреждением, посредством процесса 

торгов. 

Сложный и прибыльный бизнес, государство - это самый

крупный клиент в стране.

Данная модель подразумевает продажу товаров и услуг

государственным органам и учреждениям, таким как:

армия, полиция, суды, школы, детские сады, вузы,

поликлиники, травмпункты, библиотеки, музеи и театры ..

________

В России взаимоотношения коммерческих организаций с государством
строятся через госзакупки и регулируются ФЗ №44 «О контрактной
системе в сфере закупок товаров, работ, услуг для обеспечения
государственных и муниципальных нужд» и ФЗ №223 «О закупках
товаров, работ, услуг отдельными видами юридических лиц».
Существуют специальные тендерные (аукционные) онлайн —
площадки (например, roseltorg.ru)
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B2C (Business to Consumer) – «бизнес для потребителя»

Продажа товаров и услуг клиентам-физическим лицам для личного потребления. 

Пример:

Продуктовый магазин, интернет-

магазин или маленький офис

бухгалтерских, сервисных услуг

для населения – это все b2c.

B2C как бизнес-модель обычно

предполагает больший объем клиентов,

но пропорционально меньший доход на

единицу.



8Полезные ссылки для описания рынка

Производители БПЛА 
https://аэронет2035.рф/catalog

Основные конкуренты на этом рынке

https://аэронет2035.рф/dashboard

 HIVE дронопорт

 Molecula FPV

 АДА Аэро

 АС-КАМ

 Авиановации

 Авиационные 

технологии и комплексы

 Агримакс.Аэро

 Альбатрос

 Атлас-Аэро

 Аэроглоуб

 Аэродин

 Аэрокон

 Аэроксо

 Аэромакс

 Аэростарт

 БГ-Оптикс

 Бозон Аэро

 ВАСП Эйркрафт

 ВР-Технологии

 МГТУ им. Н.Э. Баумана

 Манс

 НИИВК им. М.А. Карцева

 НПО ИжБС

 НПП Авакс-Геосервис

 НПП Стрела (АФК Система)

 НЦВ Миль и Камов

 Научно Инженерная Компания

 Нормальные исследования и 

разработка

 Нью Линк

 ОКБ Валдай

 ОКБ Кулон

 Омнитех

 Оптиплейн Аэродинамика

 Птеро

 Радар ММС

 Райт Групп (Лаборатория дронов)

 Робоавиа

 Роботикс

 Русдронопорт

 СТЦ

 Самозанятый

 Спектр

 Стрекоза

 Съемка с воздуха

 ТАИП

 ТУСУР

 Тезона

 Техно-лидер

 Техноджет

 Транспорт будущего (Эфко)

 УЗГА

 Университет Иннополис

 ФИНКО ГК Беспилотные 

системы

 Федеральная ассоциация 

НПО «БПЛА»

 Фонд перспективных 

исследований

 Ховер

 ЦСТ (ZALA AERO 

GROUP)

 ЭНЛО АСК

 Эйрбург

 ГК Геоскан

 ГТЛК

 Гаскар Групп

 Гироплан-Рус

 Грузовые беспилотные системы

 Дронстрой

 Дронсхаб

 ИДС Технологии

 Индустриальные дроны

 Интегральные роботизированные 

технологии

 КАМА

 КБ Русь

 Клеверкоптер

 Компания «Сухой»

 Конструкторское бюро-7

 Коптер Экспресс Технологии

 Корпорация Попов Радио

 Кронштадт

 Лаборатория будущего

 Летающие машины Тьюринга

 Летная Акадения

 Люфтэра

 МАИ

 Эколибри

 Эникс

 ЮВЛ РОБОТИКС

 ЮВС Авиа

https://аэронет2035.рф/catalog
https://аэронет2035.рф/dashboard
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Специфика моделей продвижения
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Воронка продаж
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Как обстоят дела на самом деле 
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Воронка продаж как путь клиента по горизонтали с точками касания потребителей
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Точки контакта потребителя с вашим продуктом
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Customer journey map — это визуализация этапов, по которым проходит клиент на пути 

к покупке, как навигатор для водителя: он помогает понять, какой маршрут быстрее 

приведёт покупателя к цели.

Задачи которые решает CJM



15

Карты пути клиента бывают разными, примеры:
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Карта пути клиента интернет магазина (пример)



17Карта эмоций потребителя

Эмоции, которые испытывает
Потребитель  в каждой точке 
касания с вашим продуктом  



18ИНСТРУКЦИЯ (пример 1)



19ИНСТРУКЦИЯ

(пример 2)
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Задание для работы

Карты пути клиента можно по-разному визуализировать, однако главное, чтобы карта соответствовала 
вашим задачам и состояла из реальных историй респондентов, а не экспертной оценки.



21Карта пути клиента

Образец таблицы для заполнения пути клиента

Этапы взаимодействия
Точки касания

Задачи и потребности

Действия

Боли/ проблемы

Цитаты

Эмоции потребителя

Предложения по 
улучшению



22Этапы построения пути клиента 

02 Какой наш путь по времени

03 Записываем основные точки 
взаимодействия клиента

04 Добавляем эмоциональную карту клиента

05 Обязательно добавляем значимость
каждого шага клиента

01  Выбираем задачу, шагами какого клиента 
мы будем строить путь клиента



23ЗАЧЕМ СТРОИТЬ ПУТЬ КЛИЕНТА?

01 Повысить лояльность клиентов

02 Найти точки, где клиент теряется
ичувствует себя плохо

03 Повысить клиентоориентированность

04 Снизить риск провала нового проекта

05 Понять точки контакта с клиентами

Обратить внимание при построении!
•Строим идеальную карту вашего клиента (когда 
продукт в фазе создания)
•Указываем все каналы коммуникации
•Учитываем все точки контакта
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Полезные книги при построении пути клиента на разных
рынках

Книга:

Найден более быстрый

маршрут. Применение карт

путешествия потребителя для 
повышения продаж и

лояльности. Теперь и в B2B.
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член-корреспондент Российской академии образования, 
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