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Review Восточный экономический форум

— первые лица —

— В рамках нацпроектов «Образование» 
и «Международная кооперация и экс-
порт» предусмотрено резкое увеличение 
экспорта образовательных услуг. За счет 
каких сегментов это могло бы произой-
ти? Какие инструменты вы считаете клю-
чевыми для поддержки экспортеров?
— Ключевыми являются не меры поддер-
жки, которые уже существуют, но недоста-
точно эффективны для нужного результата. 
Я бы сказал, что нужна некая консолидация 
усилий, концентрация на очень конкретных 
результатах. Например, для того, чтобы ко-
личество иностранных студентов в стране 
выросло в два или три раза, нужно сделать 
определенные действия, начиная с элемен-
тарных. В первую очередь это предполагает 
организацию централизованных площадок 
для вузов на всех топовых страновых образо-
вательных ярмарках, где представлены веду-
щие университеты США, Великобритании и 
других стран. Они активно себя популяри-
зуют и обычно представлены очень ярко на 
больших площадях. Отдельные вузы на та-
ком фоне просто теряются.
— Речь о выставках за рубежом?
— Да. Но это простые шаги, важно также 
формировать у каждого вуза определен-
ную стратегию. К примеру, если я представ-
ляю конкретный вуз и хочу вдвое увеличить 
число иностранных студентов, то для этого 
мне нужно сделать следующие внутренние 
действия и следующие внешние действия. 
Нужно определиться, из каких стран я хочу 
привлекать студентов, по каким специаль-
ностям, почему они должны поехать имен-
но в мой вуз, именно в мой город, что я могу 
им предложить с точки зрения дальнейшего 
трудоустройства, что я могу им предложить 
в текущем их жизнеобеспечении, то есть ка-
кие сервисы они получат, будучи студента-
ми, учась четыре-пять лет у меня в вузе.

Без комплексных программ и общей 
стратегии в рамках региона и страны в це-
лом будет чрезвычайно сложно добиться же-
лаемого результата в таком масштабе. Для от-
дельных вузов задача может быть решаема 
технически, но потребует существенного ро-
ста затрат на обеспечение целевых показа-
телей. Для достижения реальных результа-
тов по кратному росту числа иностранных 
студентов в вузах нашей страны нужен эф-
фект масштаба. Тогда будут снижены расхо-
ды и результат станет абсолютно реален. А 
это уже чистая бизнес-задача.
— В чем именно будет заключаться роль 
такого внешнего оператора для вузов? 
Он будет отвечать за разработку страте-
гии выхода на внешний рынок?
— Роль этого оператора будет в следующем: 
первое — это разработка плана действий, 
второе — это оптимизация затрат на их осу-
ществление. Вот, собственно, и все. Потому 
что бизнес-компания умеет очень хорошо 
оптимизировать затраты для достижения 
ожидаемого высокого результата.
— То есть речь идет о внешнем управле-
нии определенной функцией в вузе?
— По сути — да. На рынке уже существуют 
агентства, которые занимаются привлече-
нием студентов. Их задача — сделать пози-
ционирование вуза, правильно показать его 
привлекательность и преимущества. И за 
это вузы платят уже сейчас. Активнее мож-
но работать с сообществами выпускников 
наших вузов во многих странах. И это серь-
езные затраты для отдельного вуза. В целом 
есть чем заниматься, чтобы решить задачу в 
масштабе страны.

У нас также есть отдельное направление, 
которым «Просвещение» планирует зани-
маться уже сейчас, не оглядываясь на выс-
шее образование,— это развитие российско-
го школьного образования за рубежом. В ву-
зы идут бывшие школьники, и если мы нач-
нем мотивировать детей на учебу в россий-
ских вузах уже в школе, то этот процесс будет 
гораздо более естественный. Поэтому нам 
нужна программа создания русских школ за 
рубежом, и в странах СНГ, и в странах, тяго-
теющих к России, имеющих определенную 
историческую память, и в тех странах, кото-
рые еще не определились, на какую систему 
образования им ориентироваться. Эта про-
грамма должна быть принята на государст-
венном уровне, так как никто из частных ин-
весторов не возьмется реализовывать такой 
проект самостоятельно — очень большие 
риски и существенные траты.
— В чем здесь будет роль «Просвещения»?
— У нас уже есть компетенции в организа-
ции школ в целостном формате. То есть мы 
можем ее спроектировать, оснастить, под-
готовить учителей. Можем обеспечить всем 
контентом, делать диагностику, замерять все 
результаты и сопровождать юридически. Для 

любого ведомства работать в таком режиме 
за границей будет трудно, а для «Просвеще-
ния» это комфортно и понятно. Параллельно 
будет идти популяризация русского языка 
за рубежом — на базе этих школ, используя 
этих преподавателей, можно организовы-
вать курсы русского языка и в других местах. 
Плюс такие образовательные организации 
могли бы стать центром притяжения для уже 
существующих русских школ — их огромное 
количество, и они совершенно разрозненны. 
На сегодняшний день собрать их в реально 
работающую сеть можно только на какой-то 
базе, которая находилась бы в стране их дис-
локации и имела очень тесную связь с Росси-
ей. Это очень сложно сделать виртуально, по-
тому что у них должна быть физическая воз-
можность приехать в школу, провести встре-
чу, конференцию и так далее. Поэтому появ-
ление хотя бы одной базовой русской шко-
лы в тех странах, где есть или своя диаспора, 
или тяготение к российскому образованию и 
культуре, было бы очень кстати.

Отдельное направление — это продвиже-
ние на уровне школ пакета Russian Science. 
Он включает курсы по математике, инфор-
матике, физике, химии. Все в мире сегодня 
прекрасно понимают, что у России на сегод-
няшний день топовый уровень школьного 
образования в математике, информатике и 
физике. Недаром мы занимаем первые места 
на всех олимпиадах школьников много лет 
подряд. Так что не использовать этот потен-
циал нельзя — нужна программа, которая 
будет это направление продвигать, и мы мо-
жем стать активным участником такой про-
граммы или площадкой для ее реализации.
— «Просвещение» будет предоставлять 
контент, который будут покупать зару-
бежные школы?
— Мы и сейчас можем обеспечить школы со-
держанием, методиками, подготовкой учи-
телей, оснащением, диагностикой текущих 
результатов и другими сервисами, необхо-
димыми конкретной школе. Именно ком-
плексно оснащенная школа дает необходи-
мый результат. Можно продать такой пакет, 
чтобы результат был на уровне хорошей рос-
сийской или московской школы, ведь сей-
час успехи московского образования мо-
гут сделать потенциал экспорта. Мы готовы 

вместе с департаментом образования города 
Москвы, департаментом внешнеэкономиче-
ских и международных связей столицы и со 
всеми организациями, которые заинтересо-
ваны в проникновении российского школь-
ного образования за рубеж, сотрудничать, 
взаимодействовать и создавать точки при-
сутствия в странах, которые могут стать по-
тенциальными рынками.
— Russian Science будет ориентирован 
только на русские школы?
— Нет, если мы возьмем такие страны, как 
Вьетнам, Ангола или Куба, там есть ориен-
тация в целом на российскую модель обра-
зования, это очень серьезные поставщики 
студентов в российские вузы. Отношения со 
странами, где большое количество предста-
вителей элиты оканчивает российские ву-
зы, строятся совершенно по-другому. Гора-
здо более эффективно с точки зрения бизне-
са и с точки зрения политики. Это и есть раз-
витие определенной части, так называемой 
мягкой силы.

— Какие еще страны могли бы покупать 
образовательный контент? Откуда стоит 
ждать притока студентов?
— Прежде всего это страны с высокой плот-
ностью населения: Китай, Индия, Пакистан, 
Бангладеш, Индонезия, страны Юго-Восточ-
ной и Центральной Азии, это и Иордания, 
Сирия, страны Персидского залива. Уже сей-
час достаточно много студентов приезжает 
из Турции, где многочисленная русская диа-
спора, но при этом русских школ почти нет. Я 
уже не говорю про африканские страны, где 
исторически довольно большая плеяда лю-
дей, которые обучались еще в Советском Со-
юзе, сейчас занимают важные посты в бизне-
се и управлении своими государствами и хо-
тели бы наладить контакты с Россией через 
образование. Но опять же сам бизнес без кон-
тактов, поддержки, взаимодействия на госу-
дарственном уровне не сможет осуществить 
эту интеграцию, только совместные усилия 
могут дать результаты, нужные стране.
— Какие препятствия существуют для 
привлечения иностранных студентов? 
Многие указывают на языковой барьер и 
нехватку программ на английском языке.
— Во-первых, нужно поднимать уровень ан-
глийского языка в школе, поэтому с 2022 го-

да вводится обязательный ЕГЭ по английско-
му языку. По идее вся страна помимо свое-
го языка должна сносно разговаривать и на 
том языке, на котором общается весь мир, 
хотим мы этого или нет. Также чем больше 
будет программ на английском языке в ву-
зах, тем шире будут возможности по привле-
чению аудитории, которая сразу по каким-
то причинам не готова учить русский. По-
том, оказавшись в нашей стране, даже про-
ходя программу на английском языке, они 
будут учить русский язык, постигать русскую 
культуру, поскольку мотивация на это очень 
сильно вырастет. Да и окружающая среда по-
вседневного общения будет этому активно 
способствовать. И количество студентов, ко-
торые готовы будут приехать в Россию, мо-
жет сильно вырасти. Более того, потребность 
делать программы международного уровня 
будет хорошим апгрейдом и для наших сту-
дентов тоже, пока во многих вузах качество 
программ оставляет желать лучшего. Поэто-
му есть куда развиваться, куда стремиться.
— «Просвещение» по заказу Рособрнадзо-
ра будет проводить мониторинг школь-
ного образования в России по междуна-
родной методологии PISA. Есть ли уже ка-
кие-либо результаты?
— Само исследование будет проводиться в 
2021 году, а сейчас ведется активная подго-
товка. В частности, мы разрабатываем те за-
дания, которые позволят усилить позиции 
России по тем пунктам, где мы обычно теря-
ем баллы. Сейчас нужно, во-первых, научить 
учителей с этими заданиями работать и, во-
вторых, немного перестроить образователь-
ный процесс. Пока Россия проигрывает сво-
им конкурентам на международном иссле-
довании PISA по функциональной грамот-
ности, умению использовать знания и навы-
ки на практике. Перестройка процесса мо-
жет пройти через организацию проектных 
работ, через большее количество практико-
ориентированных заданий не в дополни-
тельном образовании, которым охвачено 
очень небольшое количество детей, а в об-
щем образовании, в течение урочного вре-
мени. Так мы сможем получить результаты 
быстро, может быть, уже даже через год. Так-
же у нас есть сервисы, которые позволяют 
региону довольно быстро массово обучить 
учителей использовать все эти задания для 
подготовки детей к диагностике 2021 года.
— «Просвещение» уже заключило не-
сколько соглашений по разработке циф-
ровых продуктов и цифровых сервисов. 
Вы планируете выводить эти решения 
на внешний рынок?
— Задача номер один — это все-таки сделать 
такие решения массовыми у нас в стране. 
Продукт сначала тестируется на страновом 
уровне, потом он идет на глобальный ры-

нок. Возможность такого расширения, без-
условно, должна быть, но сначала нужно сде-
лать цифровую систему в стране. Ровно это 
сейчас реализуется через нацпроект, и мы 
в этом принимаем посильное участие. Я ду-
маю, что, пройдя определенные этапы, мы 
получим в стране систему цифрового управ-
ления индустрии образования, цифрового 
контента для образования, и тогда уже поя-
вится достаточное количество модулей, ко-
торые можно будет делать под любую стра-
ну. К примеру, языковая локализация — это 
простая история, смысловая локализация 
под требования другой страны — это чуть 
более сложная задача, но тоже реализуемая. 
Если есть методика достижения результата 
и она управляемая, то есть понятно, что те-
бе делать и как, то решение можно вывести 
почти в любую страну. Дальше все уже будет 
определяться барьерами входа на рынок ка-
ждой страны, объемом этого рынка и затра-
тами на проникновение.
— Какие цифровые продукты наиболее 
близки к внедрению на практике?
— Нацпроектом поставлена задача по разра-
ботке федерального маркет-плейса, и я ду-
маю, что до конца года его уже представят. 
Соответственно, можно будет насыщать и 
наполнять оболочку теми продуктами, кото-
рые будут работать на результат. Из тех про-
дуктов, которые уже есть на рынке, можно 
сказать про Московскую электронную шко-
лу. Доступ к ней открыт для всех регионов.
— Российская венчурная компания до 
конца года планирует запустить образо-
вательный венчурный фонд, причем бы-
ло заявлено, что инвестиции будут на-
правляться как в российские, так и за-
рубежные проекты. Будет ли «Просвеще-
ние» участвовать в отборе проектов?
— Мы очень рады, что РВК планирует запу-
стить образовательный венчурный фонд. 
«Просвещение» очень внимательно следит 
за всеми стартапами, которые появляются на 
образовательной поляне, и, конечно, с радо-
стью будем помогать в отборе проектов, если 
такая помощь будет нужна, и принимать учас-
тие в качестве соинвестора, если это будет во-
стребовано. Но сложность пока в том, что та-
ких стартапов, в которые стоит инвестиро-
вать, крайне мало, поэтому важно создавать 
условия, чтобы их появлялось все больше. 
Для этого у РВК есть другой механизм. В рам-
ках нацпроекта на РВК возложена задача ор-
ганизации процесса создания и апробации 
цифровых учебно-методических комплексов. 
Поскольку они будут большие и сложные, то 
к ним нужно будет делать разные модули. Вот 
для этого можно привлекать стартапы.
— Должно ли требование о возможно-
сти выведения решения или продукта 
на внешние рынки быть обязательным 
условием для принятия решения об ин-
вестициях?
— Вообще, если цифровой продукт нельзя 
использовать глобально, то он не очень ин-
тересен. Либо должна быть изначально по-
ставлена масштабная задача, реализация ко-
торой обеспечивает необходимый уровень 
цифровизации индустрии образования в 
стране. Тогда это имеет смысл, и это ровно 
то, что сейчас происходит в нацпроектах: 
цифровая экономика, цифровая образова-
тельная среда. А на рынке В2С если продукт 
и проект нельзя масштабировать на внеш-
ние рынки, то его не надо делать. Это будет 
экономически невыгодно: при тех же затра-
тах у вас не будет соответствующего трафи-
ка. Так что нужно иметь возможности хотя 
бы для расширения на русскоязычную ауди-
торию всего мира.

Все крупные зарубежные образователь-
ные стартапы также международно ориенти-
рованы. К примеру, крупнейшее приложе-
ние для изучения английского языка — ин-
дийское. Есть еще пример — это компания 
Smart Course. Проект запустили в США для 
того, чтобы студенты колледжа могли успеш-
нее и эффективнее проходить онлайн-кур-
сы. Затем эта история была масштабирова-
на на страну, а далее и за рубеж, теперь и не-
которые российские компании используют 
это решение. В каждой стране есть люди, ко-
торые живут за рубежом, и для того чтобы 
их объединить, нужен глобальный продукт. 
Одновременно нужно делать удобную вер-
сию на английском и на языках тех стран, 
где продукт реально локализовать, получая 
прибыль. Задача лишь в одном: кратно уве-
личивать аудиторию пользователей, что по-
зволяет увеличить доходы быстрее постоян-
но растущих расходов.
— В какие стартапы стоит инвестировать 
в первую очередь?
— В те, которые можно быстро масштабиро-
вать, только такие. Не важно, на какую они бу-
дут тему. Это будет какой-то образовательный 
сервис, или это будет содержательный про-
дукт с дополнительными сервисами. Но для 
того чтобы продукт был удобен, всем долж-
но быть понятно, какой образовательный ре-
зультат он дает. Все продукты, ориентирован-
ные на конкретный образовательный резуль-
тат, в идеале еще и измеряемый, когда ты мо-
жешь посмотреть свой прогресс и сравнить 
с тем, каким он был на этапе входа, тогда это 
будет привлекательная для инвесторов исто-
рия, за это будут платить потребители.

Мы также готовы выступить в роли инве-
стора, смотрим на новые проекты, и если то, 
что люди делают, можно масштабировать, то 
проявляем интерес, где-то становимся парт-
нерами, где-то просто внимательно изучаем 
компанию, делаем предложения, создаем 
совместные предприятия, занимаемся раз-
работками, и достаточно активно.

Интервью взяла Татьяна Едовина

«Нужна концентрация  
на конкретных результатах»
Президент группы ком­
паний «Просвещение»  
Михаил Кожевников  
в интервью „Ъ“ рассказал  
о том, какие возможности 
есть у российских вузов  
и компаний по увеличению 
экспорта образовательных 
услуг, а также поделился 
планами холдинга по раз­
витию цифровых продуктов 
в России и за рубежом.

Нам нужна программа создания русских школ 
за рубежом, и в странах СНГ и в странах,  
тяготеющих к России, имеющих определенную 
историческую память, и в тех странах, которые 
еще не определились, на какую систему  
образования им ориентироваться
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