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ОСНОВНЫЕ СОСТАВЛЯЮЩИЕ 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ  

ОБРАЗОВАТЕЛЬНОГО ПРОДУКТА 

Квалифицированный 
эксперт 
• Владение темой 
• Концентрация опыта 
• Подача 

Интересный 
контент 

• Содержание  
• Кейсы 
• Дизайн  

Актуальная для 
целевой аудитории  

тема 
• Управленческая 

задача 
• Востребованная 

профессия  



ПЛОХАЯ «НОВОСТЬ» 

На рынке образовательных продуктов ДПО ОЧЕНЬ много специальных (акционных) 

или совсем бесплатных предложений ВЫСОКОГО качества: «Skillbox», «Нетология» 

…       

Такие организации отличают 
широкий спектр программ  ДПО  
и огромные рекламные бюджеты 
 



ХОРОШАЯ «НОВОСТЬ» 

У нас есть «СВОЯ» ЦА, которая постоянно 

увеличивается при системном и правильном 

продвижении в соответствии с выбранной 

стратегией 



КАК МОЖЕТ ВЫГЛЯДЕТЬ 

ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЙ ПРОДУКТ 



КАК МОЖЕТ ВЫГЛЯДЕТЬ 

ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЙ ПРОДУКТ 



ДЛЯ УПРАВЛЕНИЯ КАЧЕСТВОМ 

ПРОДУКТА И ПРОДВИЖЕНИЯ  



ИСТОЧНИКИ ТРАФИКА 

ПОСЕТИТЕЛЕЙ САЙТА 



МЕНЕДЖМЕНТ БЕЗОПАСНОСТИ ПИЩЕВОЙ 

ПРОДУКЦИИ И ВНУТРЕННИЙ АУДИТ 



1. Определение концепции сообщества 

2. Формирование целей и задач 

3. Определение ЦА и ее сегментирование для выбора способа 

коммуникации и таргетированной рекламы 

4. Выбор социальных сетей и площадок (не наоборот) 

5. Формирование контент-плана на весь период 

6. Реализация контент-плана 

7. Анализ эффективности 

СОСТАВЛЯЮЩИЕ 

SMM-СТРАТЕГИИ 



Сегмент 1: Физические лица - Профи - те, кто уже работают по направлению 

предлагаемой образовательной программы, но хотят стать экспертами, «суперпрофи» 

Сегмент 2: Физические лица - Новички в профессии - те, кто хотят получить 

образование по новому для них направлению / профессии 

  Сегмент 3. Корпоративные клиенты – организации 
 

 

 
 

ТОЧНОЕ ПОНИМАНИЕ 

ПОТРЕБНОСТЕЙ ЦА 

• Возрастной диапазон слушателей: 

• Регионы, в которых наблюдается наибольший интерес к программе 

• Географические особенности  

• Преимущественный уровень образования слушателей, групп 

• Преимущественные должности слушателей 

• Направление/род деятельности организаций, в которых работают слушателей 

• Занятость  

• Какие “боли”, проблемы, сложности испытывает слушатель, который пришел на программу  

• Ключевые ожидания слушателя от обучения по программе   

• Что более ценно для слушателя при выборе программы  

• Почему людям интересна эта программа, почему они ее выбрали? 

• Основные возражения/сомнения при покупке курса 



АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОВ, В ТОМ 

ЧИСЛЕ С ЦЕЛЬЮ «ОТСТРОИТЬСЯ» 









Интернет-продвижение программы «Управление продажами» 

 

 Разработка 3 лид-магнитов (вебинар, чек-лист, тест) 

 Упаковка лид-магнитов (подписная страница на вебинар, оформление чек-листа, создание теста на 

конструкторе квиза)-исполнитель Заказчик 

 Сегментирование ЦА (Заказчик + Подрядчик) 

 Тексты+фото для РП на лид-магниты (Подрядчик) 

 Настройка РК в Фейсбуке ( цели: генерация лидов, сообщения) на ЛМ (Подрядчик) 

 Подключение Manychat к РК, настройка чат-бота (до 3 сообщений) (Подрядчик) 

 Запуск трафика, тестовый период 2 недели 

 



Программы «для всех»/  
нет конкретной ЦА 

Не знание экспертами 
«болей» ЦА 

Отсутствие нужных 
кейсов 

Неумение емко, четко, 
интересно формировать 

контент  

Нежелание/неумение  
работать над контентом 

систематически 
Отсутствие системности 

ПРОБЛЕМЫ, С КОТОРЫМИ 

МЫ СТАЛКИВАЕМСЯ  



Это ежедневная, системная, командная работа, где нет 

возможности «взять паузу» 

 

Ежедневно мы должны быть интересны своей ЦА! 

ПРОДВИЖЕНИЕ - ЭТО 



   СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ! 


