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СВОТ-анализ экспортного потенциала 
образовательной системы

 Аннотация. Статья посвящена проведению комплексного 
анализа экспортного потенциала образовательной системы с ис-
пользованием метода СВОТ (Strengths, Weaknesses, Opportunities, 
Threats). Исследование направлено на выявление внутренних и 
внешних факторов, влияющих на конкурентоспособность обра-
зовательных услуг на международном рынке. В рамках анализа 
рассматриваются сильные стороны образовательной системы, 
такие как высокий уровень квалификации преподавателей, ин-
новационные образовательные технологии и репутация ведущих 
учреждений образования. Основное внимание уделяется слабым 
сторонам, включая недостаточную интеграцию в глобальные об-
разовательные сети, бюрократические барьеры и ограниченные 
возможности для мобильности обучающихся.
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Разные рынки требуют разных подходов со стороны экс-
портеров товаров или услуг. Поэтому гибкость чрезвычай-

но важна для экспорта образовательных услуг, предоставляемых 
учреждениями образования, особенно небольших стран. Важно 
иметь в виду лингвистические аспекты. К примеру, в Китае боль-
шинство населения говорит по-китайски, а значит, основные ма-
териалы и документация должны быть переведены на китайский 
язык и адаптированы к требованиям местного рынка [1]. 

У разных участников процесса есть различные подходы к 
критериям качества и содержания образовательного экспорта. На 
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национальном уровне четко прослеживаются сильные и слабые 
стороны внедрения новых технологий в различные образователь-
ные программы, на индивидуальном уровне рассматриваются 
навыки и компетенции, которые должны быть включены в обра-
зовательный продукт. 

Проведем СВОТ-анализ экспортного потенциала образова-
тельной системы (по фактору наукоемкости). 

Таблица 1
СВОТ-анализ образовательной системы

Сильные стороны Элементы, требующие 
особого внимания Слабые стороны

Организация каче-
ственного образова-
тельного процесса. 
Осуществление обра-
зовательной деятель-
ности для иностранно-
го потребителя. 
Продвижение продук-
та на рынок. 
Оказание услуг на раз-
личных уровнях

Интернационализация. 
Правильный выбор рынка. 
Правильный выбор парт- 
нера. 
Объемное ви́дение рынка. 
Заключение перспектив-
ных договоров.
Проведение платежей. 
Понимание запросов по-
требителя. 
Культурные различия 

Некачественное 
предоставление 
образовательных 
услуг.
Неумение рабо-
тать в составе 
консорциума 

Каждая из стран-экспортеров обладает сильными и слабыми 
сторонами. В то же время каждый из субъектов экспортных от-
ношений имеет свои внутренние сильные и слабые стороны на 
организационном уровне. К примеру, в одном учреждении обра-
зования при высоком качестве образования наблюдается полная 
беспомощность в поиске международных партнеров или продви-
жении собственного добротного продукта. 

Учреждения высшего образования большинства европейских 
стран имеют хороший опыт в преподавании курсов на англий-
ском языке как на уровне первой и второй ступени высшего об-
разования, так и на уровне дополнительного образования взрос-
лых. Процесс коммерческого внедрения требует значительного 
количества ресурсов. Экспортеры должны сообща определить 
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необходимые компетенции и навыки для конструирования об-
разовательных программ на национальном уровне, учитывая 
преимущества позитивного отношения к стране в мире, а также 
потенциал рынка с использованием ранее установленных между-
народных контактов. 

Экспорт образовательного продукта за рубеж является слож-
ной задачей. К факторам, определяющим успех ее решения, от-
носится внутренняя сила и внешние возможности, преградами 
выступают внутренняя слабость организации (либо системы) и 
внешние угрозы. Сила и слабость являются характеристиками 
организационного характера, в то время как возможности и угро-
зы относятся к рыночным и государственным составляющим. 
Очевидной сильной стороной национального образования явля-
ется его качество (качественный продукт, который может быть 
продан на рынке). К основным возможностям относятся исполь-
зование старых и построение новых контактов и сетевое взаимо-
действие [2]. 

Организационные сильные стороны включают осознание вы-
сокого качества отечественного образования, наличие высокого 
технического и человеческого потенциала. 

Организационная слабость заключается в немногочисленно-
сти специалистов определенного уровня, экспертов, недостаточ-
ной мотивации, невысокой степени интернационализации, на-
личии ограничительных законодательных мер, что затрудняет, к 
примеру, приглашение абитуриентов из ряда стран. 

Возможности рынка заключаются в востребованности отече-
ственного образования, наличии спроса на него, ясных перспек-
тивах выхода на новые рынки. Возможности с позиции влияния 
государственных структур заключаются в вероятности принятия 
стимулирующих экспорт образовательных услуг законодатель-
ных актов. Возможности потенциально представляются при соз-
дании сетей и партнерств с зарубежными организациями.
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Таблица 2
СВОТ-анализ экспортного потенциала  

учреждений образования
Сильные стороны Слабые стороны

- Высокое качество образования; 
- высокий уровень развития тех-
нологий обучения; 
- положительный имидж страны; 
- невысокая стоимость обучения 

- Недостаточное финансирование 
инфраструктуры; 
- небольшая степень свободы в 
плане ценообразования;
- отрицательное отношение ряда 
отечественных студентов и пре-
подавателей к иностранным сту-
дентам 

Возможности Угрозы
- Создание партнерств и сетей; 
- рост экономики;
- инвестиции в образование; 
- совместные образовательные и 
научные проекты с зарубежными 
партнерами 

- Барьеры в стране-экспортере 
для потребителей из-за рубежа 
(культурные, экономические, со-
циальные);
- политические преграды;
- высокая конкуренция на рынке; 
- поиск новых рынков; 
- недостаточная поддержка на го-
сударственном уровне

 
Угрозы, связанные с поиском и привлечением иностранных 

потребителей, характеризуются наличием проблем с обоснова-
нием стоимости обучения, заключением договоров, доверием, 
культурными различиями, инфраструктурой зарубежных пред-
ставительств. Угрозы со стороны государственных органов вклю-
чают факторы, относящиеся к объемам поддержки, в том числе 
и финансовой, со стороны государства, отсутствию квалифици-
рованных специалистов в зарубежных дипломатических предста-
вительствах, способных продвигать образование страны за рубе-
жом [3]. Роль правительства в развитии образовательного экспор-
та должна сводиться: 1) к содействию построению партнерств 
с государственной поддержкой; 2) поддержке коммерческого 
продвижения образовательного продукта, а также интернациона-
лизации; 3) укреплению положительного имиджа отечественной 
системы образования. 
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В данной работе мы пытаемся вскрыть существующие про-
блемы и преграды на пути экспорта образовательных услуг, а так-
же проанализировать инструменты для осуществления экспорта. 
Изучение источников сочеталось с эмпирическим исследованием. 
Теоретическая часть, главным образом, затронула темы продук-
тизации и интернационализации, в то же время анализировались 
и мнения практиков. В мире ранее продуктизацию (или коммер-
ческое внедрение) воспринимали как некое придание продажного 
вида товару, предпродажную подготовку. В настоящее время по-
нятие поменяло смысл коренным образом и охватывает весь цикл 
производства услуг – от идеи, конструирования до появления на 
рынке. В глобальном масштабе в приближении товара к ожидани-
ям клиентов есть много проблем из-за многочисленных различий 
во мнениях, определениях, ви́дениях и подходах. 

Кроме того, существуют другие проблемы рыночного ха-
рактера. Думая о том, как продать образование за границей, ме-
неджеры должны следовать маркетинговым этапам разработки, 
производства, реализации. Концепция маркетинга должна быть 
клиенто-центрической [2]. 

Предложенные фазы и подходы помогают 1) в организации 
процессов создания качественного экспортного продукта; 2) соз-
дании соответствующих предложений клиентам; 3) повышении 
осведомленности клиентов об отечественном образовании; 4) по-
лучении прибыли от организованного процесса продажи; 5) ис-
пользовании рентабельных маркетинговых кампаний и, наконец, 
6) в построении стабильного экспортного бизнеса.

Следовательно, чтобы экспортировать образовательные ус-
луги, менеджеры должны сконцентрироваться на налаживании 
систематических организационных процессов, ориентированных 
на потребности клиентов. Наличия одного только превосходно-
го образовательного продукта недостаточно; на самом деле, по 
мнению ряда экспертов, вовлечение клиента в процесс продажи 
образования за границей является единственным путем, обещаю-
щим успех.
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