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Сессия была посвящена стратегиям, барьерам и мерам 
поддержки экспорта особо значимых проектов (ОЗП) и 
отечественного программного обеспечения на международные 
рынки. Участники обсудили необходимость глубокой 
локализации, построения партнерских экосистем за рубежом и 
готовности к инвестициям в убыток на старте. Ключевым выводом 
стало понимание того, что успешный выход требует не просто 
продажи продукта, а передачи технологий, адаптации под 
локальные стандарты и активной роли государства в создании 
навигаторов и льгот.

✕

Василий Шпак (Минпромторг) открывает дискуссию обзором 
инфраструктурной поддержки экспорта. «Мы не занимаемся 
финансовой поддержкой, этим занимается Институт развития, но мы 
даем инфраструктуру через 35 торговых представительств и 
цифровых аташе в дружественных странах». Он отметил, что 
уровень востребованности российских решений за рубежом может 
быть ниже из-за отсутствия осознания рисков, аналогичных 
российским после 2022 года. Минпромторг координирует работу 
проектных офисов и готов помогать компаниям в выводе ОЗП на 
внешний рынок, используя опыт Минэнерго как первого успешного 
кейса взаимодействия.
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Эдуард Шереметцев (Минэнерго) делится опытом создания 
института энергетических отношений и экспорта решений. «Экспорт 
— это не только расширение рынка, это стимул для повышения 
зрелости решений, но он требует работы в минус первые два-три 
года». Он подчеркнул, что российские компании-разработчики 
часто не умеют продавать, поэтому необходимо передавать 
исключительные права рыночным игрокам или создавать отдельные 
коммерческие структуры. Шеремецтев также отметил проблему 
избыточной кастомизации ПО под внутренние процессы и 
необходимость поиска локальных партнеров-интеграторов за 
рубежом для адаптации продуктов.


Максим Богданов (АСКОН) рассказывает о специфике экспорта 
инженерного ПО и проблемах локализации. «Западный рынок 
инженерного ПО диктует моду, и мы входим в „красный океан“, где 
каждая новая продажа - это замещение конкурента». Он указал на 
сложность перехода заказчиков на Linux и необходимость 
контрификации продуктов под стандарты целевых стран. Богданов 
также затронул вопрос передачи технологий: крупные страны 
требуют трансфера технологий, но компаниям нужно понимать, как 
государство отнесется к передаче прав на продукт, разработанный 
на государственные деньги.


 Дмитрий Агафонов (Центр цифровых технологий) описывает 
стратегию выхода на международные рынки через партнерства. 
«Для нас экспорт - это драйвер разработки, так как невозможно 
создать глобальное решение, оставаясь частью только локального 
рынка». Он предложил модель OEM-соглашений, где локальные 
партнеры адаптируют и дополняют программное обеспечение под 
свои реалии. Агафонов отметил, что первые проекты будут 
безмаржинальными, но необходимы для выстраивания репутации и 
получения обратной связи, которая критически важна для развития 
продукта. 


Юрий Крылов (Ультиматек) акцентирует внимание на 
необходимости разделения разработки и коммерциализации. 
«Продукт - это не только код, это экосистема, партнеры и 
маркетинг, что требует больших инвестиций». Он считает, что 
интеллектуальные права должны принадлежать коммерческой 
компании, а не консорциуму заказчиков, чтобы обеспечить гибкость 
и фокус на продажах. Крылов также отметил, что конкурентное 
преимущество российских решений пока заключается лишь в более 
современной IT-архитектуре, тогда как математический аппарат 
еще догоняет западные аналоги.


Андрей Ульянов (Реглаб) делится опытом успешного экспорта 
программно-аппаратных комплексов. «Чтобы реально 
экспортировать, нужно создать в каждой стране юрлицо с 
техподдержкой и маркетологами, которые понимают и продукт, и 
локальный рынок». Он привел пример успешного кейса в Китае, где 
китайские интеграторы научились собирать автоматику на 
российском железе. Ульянов также указал на проблему экспорта 
российской элементной базы, которая не востребована за рубежом, 
и предложил собирать электронику за пределами РФ.
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Александр Матвеев (ЦИФРА) рассказывает об опыте внедрения 
систем мониторинга на Горьковском автозаводе. «Мы сэкономили 
более 100 миллионов рублей и достигли окупаемости за 6 месяцев, 
теперь хотим тиражировать это на рынках Беларуси и Казахстана». 
Он отметил, что страны ЕС и СНГ имеют общую инженерную школу, 
что упрощает внедрение. Матвеев выделил ключевые вопросы для 
экспорта: локализацию ПО с учетом законодательства, продвижение 
решений и необходимость льготного финансирования для 
тиражирования пилотных проектов.


Светлана Леонова (Ассоциация Клуб цифровых директоров) 
предлагает меры по улучшению поддержки экспорта. «Мы 
предлагаем создать фабрику пакетных предложений и 
субсидировать пилотные проекты силами РЭЦ». Леонова также 
предложила изменить формат работы с цифровыми аташе: компании 
должны проводить для них технические вебинары, чтобы аташе 
могли грамотно транслировать продукты партнерам. Она выступила 
за включение конкретных цифровых предложений в соглашения о 
межправительственном сотрудничестве (МПК) для придания 
проектам государственного статуса.


Игорь Куржиямский (НОВИКОМБАНК) подчеркивает важность 
финансирования и навигации по иностранным рынкам. «Без 
финансирования невозможно реализовать ни один проект, и мы 
поддерживаем продление программ льготного кредитования». Банк 
предлагает создать единую базу-навигатор с информацией о 
налоговом, страховом и юридическом законодательстве других 
стран. Куржиямский отметил, что для привлечения финансирования 
проекты должны находиться в реестрах программного обеспечения и 
радиоэлектроники, что повышает их привлекательность для 
инвесторов.


Валентин Макаров (Ассоциация РУССОФТ) призывает не бояться 
экспорта и интегрировать ПО в экспорт сложных технологий. 
«Экспорт компьютерных услуг должен стать приоритетом 
Минпромторга, так как любой станок или пояс содержат ПО, и без 
доверенного софта они не пойдут». Макаров предложил государству 
создавать проекты, собирающие доверенные платформы из 
российских процессоров, софта и приложений для предложения на 
экспорт. Он завершил сессию призывом к компаниям активно 
выходить на рынки Индии, Египта и Вьетнама, где есть спрос на 
суверенные технологии.

✕

3


