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Рынок онлайн-образования России активно развивается, а 

вместе с ним и продвижение образовательных продуктов, и 

важным становится поддержание конкурентоспособности 

компаний, предоставляющих образовательные услуги. Акту-

альность исследования заключается в оценке востребованно-

сти, узнаваемости и привлекательности образовательных 

платформ среди школьников России. Статья посвящена 

оценке эффективности образовательных платформ для 

школьников в условиях высокой конкуренции, основанных на 

цифровых технологиях, в теоретическом и практическом ас-

пектах. Методологическая база исследования включает си-

стемный подход, концепцию «маркетинга взаимодействия 

(отношений)», положения теории «поведенческой эконо-

мики». Осуществлён анализ российского рынка образователь-

ных услуг для школьников. Проведён бенчмаркинг образова-

тельных платформ для школьников в России. Учёные изу-

чают особенности существующих концепций продвижения 

образовательных платформ для школьников. Методика ис-

следования включает конкурентный анализ каналов продви-

жения образовательных платформ для школьников на рос-

сийском рынке, а также маркетинговое исследование потре-

бительских предпочтений по выбору образовательных плат-

форм для школьников. Предложена концептуальная модель 

эффективных инструментов повышения востребованности 

образовательных платформ среди российских школьников. 

Теоретическая и практическая значимость исследования за-

ключается в том, что разработанные предложения по совер-

шенствованию модели реализации образовательных плат-

форм способствуют повышению конкурентоспособности и 

эффективности образовательного процесса для школьников. 

Результаты исследования могут служить основой для созда-

ния, реализации и оценки эффективности образовательных 

платформ, которые способствует повышению качества под-

готовки школьников. 

The market of online education in Russia is actively 

developing, as well as of educational products promotion, 

and it is important to maintain competitiveness of the 

companies providing educational services. The relevance of 

the study is to assess the importance, recognition and 

attractiveness of educational platforms among Russian 

schoolchildren. The article is devoted to effectiveness 

evaluation of educational platforms for schoolchildren 

based on digital technologies in theoretical and practical 

aspects under highly competitive conditions. The 

methodological basis of the research includes systematic 

approach, the concept of interaction (relationship) 

marketing, and the theses of behavioral economics theory. 

The analysis of Russian market of educational services for 

schoolchildren is carried out. Benchmarking of educational 

platforms for schoolchildren in Russia was carried out. 

Scientists are studying the features of the existing promotion 

concepts of schoolchildren educational platforms. The 

research methodology includes competitive analysis of 

promotion channels of schoolchildren educational platforms 

on Russian market, as well as marketing study of consumer 

preferences for choosing schoolchildren educational 

platforms. A conceptual model of effective tools to increase 

the demand for educational platforms among Russian 

schoolchildren is proposed. Theoretical and practical 

significance of the study lies in the fact that the developed 

proposals to improve the model of educational platforms 

implementation contribute to competitiveness and efficiency 

increase of educational process for schoolchildren. The 

results of the study can serve as a basis for creation, 

implementation and evaluation of educational platforms 

effectiveness that contribute to training quality of 

schoolchildren. 
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Введение 

В последние годы рынок образовательных услуг претерпел значительные изменения: 

становится популярным образование с использованием цифровых технологий; происходит пе-

реход к смешанным форматам обучения; появляются новые образовательные продукты и 

платформы. Учёные отмечают, что стимулом к развитию данного вида услуг являлась панде-

мия Covid-19 [1; 2; 3; 4]. Согласно оценкам аналитического агентства «Smart Ranking», в Рос-

сии насчитывается более 100 крупнейших образовательных платформ, конкурирующих за ём-

кость рынка в размере 87,8 млрд руб. В текущих условиях деятельность, связанная с органи-

зацией обучения, может быть оптимизирована и улучшена за счёт применения различных про-

грамм, приложений и иных цифровых ресурсов. 

Потребность в освоении и применении цифровых технологий в образовании стала осо-

бенно заметна после пандемии, когда многие образовательные процессы перешли в онлайн-

формат. Согласно исследованию образовательной платформы «Нетология»1, в 2021 году рос-

сияне потратили на онлайн-обучение 226 млрд руб. – эта сумма впервые превысила траты на 

традиционные форматы подготовки (рис. 1). 
 

 
Источник: образовательная платформа «Нетология», «Исследование российского рынка онлайн-образо-

вания», 2022 год 
 

Рисунок 1 – Динамика расходов россиян на онлайн-образование и  

традиционное образование, 2019-2021 гг., млрд руб. 

 

Высокий интерес россиян к онлайн-образованию также подтверждается нарастающей 

активностью в социальных медиа. Ряд исследований отечественных учёных направлен на изу-

чение изменений рынка, связанных с популяризацией образовательных платформ [5; 6; 7]. 

                                                           
1 Исследование российского рынка онлайн-образования // Образовательная платформа «Нетология». – URL: 

https://netology.ru/blog/06-2022-edtech-research (дата обращения: 20.02.2023). 
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Маркетинговое агентство «Brand Analytics» провело исследование1 и определило, что количество 

упоминаний образовательных платформ на разных площадках увеличилось на 23 % (рис. 2).  
 

 
Источник: маркетинговое агентство «Brand Analytics», «Рейтинг образовательных платформ», 2022 год 

 

Рисунок 2 – Количество упоминаний российских образовательных платформ  

в социальных медиа, 2021-2022 гг., раз 

 

Также авторы выявили сезонные пики активности пользователей. Осенью спрос фор-

мируется прежде всего за счет платформ профессионального образования, а весной обеспечи-

вается платформами для школьников. Учёные отмечают рост интереса среди школьников к 

онлайн курсам [8; 9; 10; 11]. Эксперты связывают такую тенденцию с периодом сдачи экзаме-

нов, временем появления интереса к эффективным способам подготовки среди учеников и их 

родителей. Летом активность аудитории снижается. 

В 2021 году инвестиции направлялись прежде всего на разработку и продвижение об-

разовательных курсов для детей разных возрастов, в том числе школьников2. Увеличение доли 

школьного онлайн-образования объясняется уникальностью и привлекательностью формата 

обучения, а также ростом рождаемости с 2012 года3. По прогнозам Росстата, к 2024 году ко-

личество школьников в России увеличится до 20 млн чел. В связи с этим фактором ожидается 

увеличение доли рынка еще на 11,9 %. 

Несмотря на широкое распространение образовательных технологий, есть несколько 

причин, сдерживающих переход к данному формату среди школьников. Главная из них – кон-

сервативный настрой старшего поколения. 54 % родителей убеждены, что эффективная под-

готовка возможна только при личном контакте ученика и преподавателя, а онлайн-обучение 

не позволяет осуществлять должный контроль и мотивацию4. 

                                                           
1. Рейтинг образовательных платформ Маркетинговое агентство «Brand Analytics». – URL: https://br-

analytics.ru/blog/top-20-education-2021-2022 (дата обращения: 21.02.2023). 
2 Исследование российского рынка онлайн-образования // Образовательная платформа «Нетология». – 

URL: https://netology.ru/blog/06-2022-edtech-research (дата обращения: 20.02.2023). 
3 Дети в Интернете: что ждет школьное онлайн-образование в России // Инновационный центр «Скол-

ково». – URL: https://sk.ru/news/deti-v-internete-chto-zhdet-shkolnoe-onlajn-obrazovanie-v-rossii (дата обращения: 

21.02.2023). 
4 Ручков А. Рынок онлайн-образования России: динамика развития с 2016 по 2021 год // Nanonewsnet.ru. –

URL: https://www.nanonewsnet.ru/news/2022/rynok-onlain-obrazovaniya-rossii-dinamika-razvitiya-s-2016-po-2021-god 

(дата обращения: 22.02.2023). 
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Вторым по значимости фактором является стоимость обучения. Интернет-издание «Га-

зета.ru» провело исследование для определения средних расходов родителей школьников на 

сдачу ЕГЭ и подготовку к поступлению в 2021 году1. Каждый второй родитель потратил около 

80 тыс. руб. Большинство учеников (55 %) выбирали онлайн-курсы, 29 % занимались с репе-

титором, 10 % готовились самостоятельно и 6 % посещали дополнительные занятия в школе 

(таблица 1). 

 

Таблица 1 – Сравнение форматов подготовки школьников к экзаменам 

Критерий 
Самостоятельная под-

готовка 

Подготовка  

с репетитором 

Подготовка 

на онлайн-курсах 

Особенности Самостоятельный вы-

бор трека обучения и 

темпа подготовки 

– Индивидуальный 

план обучения 

– Упор на практику 

– Разбор тем и задач, 

представляющих 

наибольшую сложность 

для ученика  

– Изучение материала на онлайн-за-

нятиях 

– Отработка материала с помощью 

домашних заданий 

– Взаимодействие через платформу 

и социальные сети 

– Примерный план обучения: сен-

тябрь–январь – разбор основных 

тем, февраль–апрель – повторение, 

май – прохождение финального 

курса перед экзаменом 

Наличие материа-

лов 

– Учебники, сбор-

ники, пособия 

– Бесплатные веби-

нары 

– Базы заданий 

– Учебники, сборники, 

пособия 

– Базы заданий 

– Вебинары и видеоуроки 

– Базы заданий  

– Скрипты, конспекты 

– Памятки, методички, чек-листы 

Наличие дополни-

тельных занятий 

Бесплатные интен-

сивы от онлайн-школ 

Отсутствуют – Пробные экзамены 

– Тренинги и интенсивы 

– Развлекательно-обучающие меро-

приятия 

Наличие сопро-

вождения  

Отсутствует Репетитор Наставник (куратор) 

Наличие группо-

вого обучения 

Занятия в школе с од-

ноклассниками 

Занятия в мини-группах Занятия в группах от 15 до 30 чело-

век 

Наличие индиви-

дуальных консуль-

таций  

Занятия в школе с 

учителями 

Занятия с репетитором Онлайн-консультации  

с наставником (куратором)  

Преимущества 

формата 

– Низкая стоимость  

– Удобство обучения 

для самостоятельных 

учеников 

– Личный контакт 

– Наличие контроля за 

успеваемостью 

– Удобство обучения 

для неорганизованных 

учеников 

– Наличие готового плана подго-

товки 

– Индивидуальный подход 

– Разнообразие обучающих меро-

приятий 

– Доступ ко всем материалам 

– Экспертная проверка  

Недостатки фор-

мата 

– Сложности в выборе 

плана подготовки 

– Трудности в поиске 

и систематизации ин-

формации 

– Отсутствие помощи 

и экспертной проверки 

– Отсутствие 

систематизированной 

подготовки 

– Недостаток занятий 

– Дополнительные 

траты времени и денег 

– Сниженная мотивация в процессе 

обучения 

– Наличие отвлекающих факторов 

– Избыток информации 

– Риск появления технических 

неполадок 

Средняя цена, тыс. 

руб. в месяц 

От 1 до 2 От 4 до 15 От 1,5 до 6 

Источник: составлено авторами по материалам образовательной платформы «Webinar Media»2 
 

                                                           
1 Костенко Я. «Школьные учителя не тянут»: во сколько обходится подготовка к экзаменам // Интернет-

издание «Газета.ru». – URL: https://www.gazeta.ru/social/2021/06/01/13616642.shtml (дата обращения: 22.02.2023). 
2 Киргинцева Н. Плюсы и минусы онлайн-обучения // Образовательная платформа «Webinar Media». – 

URL: https://webinar.ru/blog/online-obuchenie-plus-minus (дата обращения: 23.02.2023). 
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Исходя из рассмотренных критериев, можно сделать вывод, что онлайн-образование 

обладает рядом преимуществ по сравнению с традиционными форматами. Особенно для 

школьников важна возможность заниматься в удобное время и в удобном месте, экономия 

времени и денег, а также интерактивный формат обучения1 (рис. 3). 
 

 
Источник: образовательная платформа «Нетология», «Исследование российского рынка онлайн-образо-

вания», 2022 год  
 

Рисунок 3 – Преимущества онлайн-образования среди школьников 

 

Высокая востребованность образовательных услуг для школьников приводит к тому, 

что бизнес адаптирует деятельность под меняющиеся потребности целевой аудитории, запус-

кая собственные обучающие программы. В результате современные образовательные плат-

формы предлагают различные курсы по освоению школьной программы, подготовке к экза-

менам и олимпиадам. Однако следствием такой популярности являются рост уровня конку-

ренции и порога входа новых компаний на рынок, а также возникновение сложностей при со-

здании уникального торгового предложения. 

 

Методика исследования 

Представленное исследование сосредоточено на применении системного подхода 

определения конкурентоспособности и востребованности образовательных платформ для 

школьников. При этом авторы учитывали результаты предыдущих исследований, направлен-

ных на поиск направления развития онлайн-обучения. C. G. Northcutt, A. D. Ho, I. L. Chuang 

[12] рассматривают влияние мошенничества среди целевой аудитории как фактора снижения 

конкурентоспособности онлайн образовательных курсов.  

P.-A. Liao, H.-H. Chang, J.-H. Wang, L.-C. Sun [13] провели сравнительный анализ усло-

вий востребованности онлайн-обучения среди сельских и городских жителей, парадигм изме-

нений онлайн-платформ.  

Авторы предполагают, что влияние востребованности онлайн-курсов среди целевой 

аудитории напрямую влияет на их экономическую эффективность, исследованных в рамках 

концепции «маркетинга взаимоотношений» Л. Берри [14] и теории «поведенческой эконо-

мики» Р. Талера [15].  

Этапы исследования базируются на конкурентном анализе инструментов продвижения 

образовательных платформ; опросе целевой аудитории онлайн-курсов направленном на изу-

чение потребностей школьников; определении направлений развития образовательных циф-

ровых технологий по выстраиванию отношений с клиентом (рис. 4). 
 

                                                           
1 Исследование российского рынка онлайн-образования // Образовательная платформа «Нетология». – 

URL: https://netology.ru/blog/06-2022-edtech-research (дата обращения: 20.02.2023). 
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Рисунок 4 – Этапы исследования востребованности  

образовательных платформ для школьников  

 

В заключительной части исследования проводился выбор направлений развития обра-

зовательных платформ, необходимых для построения востребованных для школьников он-

лайн-курсов.  

 

Результаты исследования 

В связи с развитием рынка онлайн-образования появляется множество компаний, зани-

мающихся подготовкой к экзаменам и разрабатывающих собственные обучающие программы. 

За период с 2019 по 2022 год количество образовательных платформ для школьников увели-

чилось в два раза1. По этой причине становится трудно конкурировать с другими представи-

телями сегмента. Для успешного продвижения образовательных продуктов требуется форми-

рование целостной системы коммуникаций с целевой аудиторией. 

Прежде чем анализировать инструменты продвижения, используемые образователь-

ными платформами для школьников в целях завоевания доли рынка и получения стабильного 

дохода, рассмотрим основные барьеры, с которыми могут столкнуться компании при разра-

ботке курсов и привлечении потенциальных клиентов2 (таблица 2). 

 

Таблица 2 – Барьеры в продвижении образовательных платформ для школьников 
Барьер Характеристика Способы влияния 

Отложенный ре-

зультат 

Отсутствие гарантии получения высо-

кого результата 

– Публикация результатов и отзывов вы-

пускников 

– Размещение постов с историями учеников 

Неосязаемость 

продукта 

Трудности в объективной оценке каче-

ства курсов 

– Тестирование курсов 

– Публикация результатов и отзывов вы-

пускников 

– Бесплатные консультации 

– Пробные уроки 

– Реферальные программы 

(получение скидки за приглашение новых 

учеников) 

Влияние эмоций 

на покупку 

Вдохновляющие преподаватели и воз-

можность общения как мотивы для по-

купки 

– Привлечение учеников для участия в про-

дающих вебинарах 

– Работа с эмоциями аудитории через кон-

тент и коммуникацию 

                                                           
1 Иванова Н. «Всем нужен понятный результат»: как меняется российский рынок EdTech // Интернет-пор-

тал «Comnews». – URL: https://www.comnews.ru/content/224623/2023-03-06/2023-w10/vsem-nuzhen-ponyatnyy-re-

zultat-kak-menyaetsya-rossiyskiy-rynok-edtech (дата обращения: 29.04.2023). 
2 Чащина А. Маркетинг образовательных продуктов // Образовательный центр «EdMarket». – URL: 

https://edmarket.ru/blog/sfm-marketing-in-elearning (дата обращения: 24.02.2023). 
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Сложность про-

цесса обучения 

Необходимость больших затрат вре-

мени и сил 

– Акцентирование внимания на увлекатель-

ности обучения 

– Организация интенсивов и марафонов 

– Проведение развлекательно-обучающих 

мероприятий 

Перенасыщение 

информацией 

Наличие множества аналогичных про-

дуктов 

– Привлечение внимания к уникальным 

свойствам продукта 

– Предоставление возможности выбора фор-

мата обучения 

Низкая эффектив-

ность прямой ре-

кламы 

Негативное отношение к прямым про-

дажам и навязчивой рекламе 

– Организация прогревающих мероприятий 

– Работа с эмоциями аудитории через кон-

тент и коммуникацию 

Влияние отзывов и 

рекомендаций 

Доверие к обратной связи учеников  – Повышение лояльности клиентов через 

индивидуальный подход 

– Публикация отзывов, отражающих пре-

имущества обучения 

Источник: составлено авторами по материалам образовательного центра «EdMarket»1 

 

Вышеперечисленные барьеры продвижения позволяют определить корректные спо-

собы взаимодействия с аудиторией, которые соответствуют её потребностям и ожиданиям. 

Например, образовательной платформе для школьников необходимо иметь удобный функци-

онал и предлагать разнообразные обучающие форматы. При этом качество предоставляемых 

услуг может быть частично подтверждено ещё до начала обучения благодаря грамотному ис-

пользованию маркетинговых инструментов. 

Таким образом, при продвижении образовательных услуг для школьников важно уде-

лять внимание не только разработке содержания учебных программ, но и их активному про-

движению на целевых рынках. Те компании, которые ориентированы на потребителя, должны 

учитывать его требования и предпочтения, предлагать соответствующий ожиданиям продукт 

и использовать современные инструменты маркетинга. В результате образовательная плат-

форма по подготовке школьников сможет быть успешной в онлайн-пространстве. 

 

Особенности продвижения образовательных платформ для школьников 

Изучению особенностей продвижения образовательных продуктов онлайн посвящены 

научные труды зарубежных и отечественных ученых [16; 17; 18; 19], которые акцентируют 

внимание на необходимости учитывать особенности целевой аудитории и цифрового про-

дукта. В связи со спецификой рассматриваемого сегмента разработка и реализация образова-

тельных продуктов имеют ряд особенностей, которые важно учитывать при стремлении до-

стичь доверия аудитории и привлечь её внимание. Именно маркетинг выступает средством, 

позволяющим компаниям продвигать свои ценности ученикам и их родителям, а также фор-

мировать эмоциональную привязанность к бренду для стимулирования покупок.  

Продвижение образовательных платформ для школьников предполагает использова-

ние различных по форме коммуникаций, которые требуют учёта потребностей и особенностей 

поведения целевой аудитории2 (таблица 3). 

Именно от аудитории, которую образовательные платформы выбирают в качестве це-

левой, зависит выбор каналов продвижения. Например, детей в возрасте до 16 лет привлекают 

интересная подача материала и интерактивный формат обучения. Напротив, родителей инте-

ресуют стоимость, прикладной характер занятий, отзывы о курсах и преподавателях. Соответ-

ственно, при продвижении, ориентированном на каждую группу потребителей, требуется об-

ращать внимание на те характеристики продукта, которые имеют ценность для рассматривае-

мой аудитории. 

                                                           
1 Чащина А. Маркетинг образовательных продуктов // Образовательный центр «EdMarket». – URL: 

https://edmarket.ru/blog/sfm-marketing-in-elearning (дата обращения: 24.02.2023). 
2 Портрет целевой аудитории онлайн-школы // Образовательный центр «EdMarket». – URL: 

https://edmarket.ru/blog/ocmb-tagret-audience (дата обращения: 25.02.2023). 
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Таблица 3 – Портрет целевой аудитории образовательных платформ для школьников 
Группа потребителей Основная потребность Особенности поведения 

Школьники в возрасте 

от 16 до 18 лет  

(9-11 классы) 

– Получение высоких бал-

лов на экзаменах 

– Поступление в ведущие 

вузы страны  

– Желание достичь максимального результата за ми-

нимальное время 

– Предпочтение интерактивного формата обучения 

– Сложности при самоорганизации 

– Необходимость во внешнем контроле 

– Поиск единомышленников для общения и совмест-

ной подготовки 

Родители школьников в 

возрасте от 7 до 18 лет 

(1-11 классы) 

Повышение успеваемости 

по школьной программе 

– Волнение за результат детей 

– Желание привить интерес к учёбе 

– Нехватка времени для помощи  

– Избирательность при выборе курсов 

– Ориентация на отзывы и рекомендации при покупке 

Участники олимпиад – Получение высоких бал-

лов на олимпиадах 

– Поступление в ведущие 

вузы страны 

– Высокий уровень знаний 

– Потребность в изучении материала повышенной 

сложности 

– Высокий уровень самоорганизации 

– Избирательность при выборе курсов 

– Требования к индивидуальному подходу в процессе 

подготовки 

Источник: составлено авторами по материалам образовательного центра «EdMarket»1 

 

Использование современных инструментов маркетинга и обращение к трендам поку-

пательского поведения играют большую роль в популяризации образовательных платформ. 

Школьникам важно, чтобы контент размещался на доступных и популярных площадках, был 

максимально простым и привлекательным, а его эффективность подтверждалась лидерами 

мнений. Внимание к данным особенностям способно помочь в создании гибридного опыта, 

когда аудитория взаимодействует с брендом именно через те каналы, где привыкла проводить 

большую часть времени. Рассмотрим наиболее распространённые инструменты продвижения, 

которые используются не только для привлечения трафика, но и для повышения привлека-

тельности бренда2 (таблица 4).  

 

Таблица 4 – Инструменты продвижения образовательных платформ для школьников 
Инструмент Характеристика Круг реализуемых задач 

SEO-продвижение Комплекс мероприятий по 

внутренней и внешней оп-

тимизации сайта для поис-

ковых систем 

– Техническая оптимизация платформы 

– Сбор поисковых запросов 

– Формирование оптимальной структуры сайта под за-

просы учеников 

– Добавление кнопок для совершения целевых дей-

ствий 

Размещение кон-

тента на платформе 

Наполнение платформы 

страницами и материалами 

для организации обучения 

– Оформление описания курсов и расписания занятий 

– Создание каталога со списком преподавателей и опи-

санием их опыта 

– Размещение информации о компании и ее миссии 

– Добавление страниц с пробными уроками, записями 

бесплатных вебинаров 

– Публикация тематический статей   

Создание продаю-

щих посадочных 

страниц 

Оформление страницы для 

знакомства с курсами 

– Презентация выгод от прохождения курсов 

– Указание стоимости курсов 

– Добавление продающих элементов 

– Размещение блока ответов на популярные вопросы 

– Работа технической поддержки 

                                                           
1 Портрет целевой аудитории онлайн-школы // Образовательный центр «EdMarket». – URL: 

https://edmarket.ru/blog/ocmb-tagret-audience (дата обращения: 25.02.2023). 
2 Продвижение сайта онлайн-школы // Маркетинговое агентство «Kokoc.com». – URL: 

https://kokoc.com/otraslevye-resheniya/prodvizhenie-onlajn-shkoly (дата обращения: 28.02.2023). 
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SMM-продвижение Продвижение платформы 

через известные социаль-

ные сети 

– Ведение социальных сетей 

– Создание различных видов контента 

– Проведение конкурсов, игр, розыгрышей 

– Организация трансляций с наставниками и препода-

вателями 

Таргетированная ре-

клама 

Показ рекламы аудитории с 

заданными параметрами 

Создание рекламы на основе возраста, интересов, поку-

пательской активности школьников и их родителей 

Контекстная реклама Показ рекламы по запросам 

пользователей 

Подбор популярных поисковых запросов школьников и 

их родителей 

Ретаргетинг Показ рекламы для тех, кто 

уже посещал платформу  

– Напоминание об онлайн-курсе 

– Предложение персональной скидки 

– Личные продажи 

Источник: составлено авторами по материалам маркетингового агентства «Kokoc.com»1 

 

Несмотря на многообразие инструментов, процесс продвижения не может существо-

вать без построения маркетинговой воронки, которая предполагает сопровождение потреби-

теля от знакомства с платформой до покупки курса. Важно грамотно формировать путь кли-

ента для того, чтобы человек не останавливался на одном этапе и с ним продолжали работать 

даже в случае отказа от продукта. 

Всестороннее взаимодействие и взаимодополнение различных по форме коммуника-

ций содействует созданию комплексной работы с целевыми клиентами образовательной плат-

формы. Сначала школьники и их родители реагируют на рекламу, получают полезные обуча-

ющие материалы, оставляют свои контакты, а далее участвуют в тестовых мероприятиях, по-

могающих ощутить обещанную полезность курсов и познакомиться с брендом. 

 

Современные креативные концепции продвижения образовательных платформ 

для школьников. 

Стремительное развитие рынка образовательных продуктов требует от бизнеса исполь-

зования уникальных концепций и идей. Из-за высокого уровня конкуренции в сегменте он-

лайн-образования эффективная реализация маркетинговой стратегии возможна лишь в том 

случае, если используются не только классические виды продвижения, но и приёмы креатив-

ного маркетинга. Интерес к креативному образованию подтверждают исследования T. Palei, 

L. Salakhatdinova [20]. Цель использования креативов в маркетинге – поиск уникальных и не-

ординарных решений с целью акцентировать внимание на своих продуктах, выделить их от-

личительные характеристики и дифференцировать среди конкурентов2.  

Для того чтобы образовательный курс смог заинтересовать школьников и замотивиро-

вать их на покупку, программе продвижения необходимо соответствовать ряду требований [21]: 

1) идея должна содействовать реализации целей бизнеса; 

2) идея должна оказывать воздействие на потребителя; 

3) идея должна ориентироваться на ценности и поведение потребителя; 

4) идея должна удивлять потребителя и захватывать его внимание. 

Выделяется несколько наиболее распространённых инструментов креативного марке-

тинга, которые могут быть использованы на рынке образовательных продуктов для школьни-

ков [19] (таблица 5). 

Вышеперечисленные инструменты позволяют продемонстрировать преимущества об-

разовательных продуктов, а также повысить узнаваемость и сформировать в глазах потреби-

телей положительный образ бренда. Однако важно понимать, что данные приёмы принесут 

пользу лишь в том случае, если будут разработаны не на собственных предположениях, а на 

                                                           
1 Продвижение сайта онлайн-школы // Маркетинговое агентство «Kokoc.com». – URL: 

https://kokoc.com/otraslevye-resheniya/prodvizhenie-onlajn-shkoly (дата обращения: 28.02.2023). 
2 Корж Н. Что такое креативы для рекламы? // Интернет-издание «Admixer Academy». – URL: 

https://blog.admixer.academy/chto-takoye-kreativy-dlya-reklamy (дата обращения: 05.03.2023). 
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основе потребностей, ценностей и предпочтений аудитории. Выделенные креативные концеп-

ции могут стать для образовательных платформ одним из самых эффективных инструментов 

в поиске заинтересованных клиентов, которые впоследствии будут готовы приобрести про-

дукт и рекомендовать его другим, тем самым повышая узнаваемость бренда и выделяя его 

конкурентные преимущества. 

 

Таблица 5 – Инструменты креативного маркетинга на рынке образовательных продуктов для 

школьников 
Инструмент Особенности Примеры использования 

Buzz-маркетинг Быстрое размещение информации среди 

аудитории с целью привлечения внимания 

и создания спроса 

– Ограниченный набор на курс 

– Ограниченное действие промокодов 

Блог-маркетинг Размещение релевантного контента через 

ведение блогов в различных социальных 

медиа 

Создание коротких видеороликов о пре-

имуществах курсов 

Product placement Показ брендированной продукции в филь-

мах, сериалах, телепередачах, музыкаль-

ных клипах и других медиа 

Использование продукции бренда в публи-

кациях блогеров 

Life placement Участие заинтересованных лиц в диалоге о 

преимуществах покупки на глазах аудито-

рии 

Организация диалога учеников о преиму-

ществах обучения в чатах для общения 

Мобильный марке-

тинг 

Отправка рекламных сообщений на мо-

бильные устройства 

Рассылки об актуальных курсах и предло-

жениях 

Event-маркетинг Организация публичных мероприятий для 

формирования положительных эмоцио-

нальных впечатлений о бренде  

Проведение мероприятий с блогерами и 

экспертами в формате интерактивов 

Источник: составлено авторами по материалам М. Фадеевой [21]. 

 

Конкурентный анализ образовательных платформ для школьников 

На основе рейтинга образовательных платформ, составленного интернет-изданием 

«VC.ru»1, были выявлены ключевые конкуренты компании «Вебиум» – «Умскул» и «Сотка». 

Для определения их сильных и слабых сторон, а также изучения программы продвижения про-

ведём конкурентный анализ по следующим направлениям: содержание курсов, функционал 

сайта, контент в социальных медиа и отзывы учеников. 

Во-первых, рассмотрим набор предлагаемых курсов и их особенности. В результате 

анализа определим структуру потребностей, которые удовлетворяет каждая платформа, и от-

личительные характеристики продуктов (таблица 6). 

 

Таблица 6 – Сравнение курсов ТОП-3 образовательных платформ для школьников  
Критерий сравнения «Вебиум» «Умскул» «Сотка» 

Количество курсов: 13 23 21 

в т.ч. для ЕГЭ 11 12 10 

в т.ч. для ОГЭ 2 11 11 

Виды курсов – Тренировочные курсы («Лет-

ний Фреш») 

– Полноценные курсы («Ос-

нова», «Основа 2.0», «Экстра», 

«Фреш») 

– Практические курсы («Про-

качка», «Голодные игры») 

– Спецкурсы (по разным темам 

ЕГЭ) 

– Финальные курсы («Ре-

фреш») 

– Полноценные курсы 

(годовой курс, 

«Флэш») 

– Практические курсы 

(«Рулетка») 

– Финальные курсы 

(«Предбанник») 

– Тренировочные 

курсы (летний курс) 

– Полноценные курсы 

(годовой курс) 

– Финальные курсы 

(«Нокаут») 

 

 

                                                           
1 20 лучших онлайн-школ по подготовке к ЕГЭ // Интернет-издание «VC.ru». – URL: https://vc.ru/u/1198303-

gde-kurs/570213-20-luchshih-onlayn-shkol-dlya-podgotovki-k-ege (дата обращения: 23.03.2023). 



Mathematical, statistical and instrumental methods of economy 

24 Economic environment. 2023.  № 3 (45) 

Длительность курсов, 

мес. 

От 0,5 до 9 От 6 до 9 От 1 до 9 

Формат курсов: 

вебинары в онлайне + + + 

видеоуроки в записи + + + 

онлайн-пробники  + + + 

тренинги, марафоны + + – 

занятия с экспертом + – – 

кружки по интересам  + – – 

домашние задания + + + 

полезные материалы + + + 

обучение в группах + + + 

сопровождение настав-

ником 

+ + + 

Особенности курсов: 

выбор цели и трека под-

готовки 

+ + – 

выбор преподавателя – + – 

наличие тарифа с кон-

сультациями 

+ + – 

подсчет прогресса + – – 

организация контроля 

обучения 

+ + + 

индивидуальная отра-

ботка заданий 

+ – – 

организация развлека-

тельных мероприятий 

+ – – 

наличие доступа к до-

полнительным курсам 

– + – 

наличие бесплатных 

курсов 

+ – – 

Стоимость курсов, руб. 

в мес. 

От 790 до 4 590 От 3 000 до 8 150 От 4 350 до 5 350 

Наличие скидок и акций – Скидка 10 % на покупку вто-

рого и последующих курсов 

– Скидка 20 % в качестве фи-

нансовой поддержки 

– Скидка 30 % на покупку пол-

ного курса 

– Скидки за участие в розыгры-

шах и играх 

– Реферальная программа 

«Пригласи друга» 

Скидка 15 % на по-

купку второго и после-

дующих курсов 

 

Скидка 30 % на по-

купку полного курса 

Источник: составлено авторами по материалам интернет-портала «VC.ru»1 

 

Соответственно, востребованными являются организация кружков по интересам, под-

счёт прогресса подготовки и возможность индивидуальной отработки заданий. Есть и направ-

ления, требующие развития: выход на новую аудиторию посредством создания программ по 

подготовке к ОГЭ и предоставление дополнительных курсов клиентам. В процессе покупки 

пользователи уже проявляют активность на сайте, который представляет собой отдельное про-

странство для просмотра занятий, выполнения домашних заданий, контроля успеваемости и 

коммуникации с наставником. В связи с этим стоит проанализировать функционал сайта каж-

дой рассматриваемой платформы по ряду критериев: разделы главной страницы и отдельных 

курсов, структура лендинга, дизайн (таблица 7). 

                                                           
1 20 лучших онлайн-школ по подготовке к ЕГЭ // Интернет-издание «VC.ru». – URL: 

https://vc.ru/u/1198303-gde-kurs/570213-20-luchshih-onlayn-shkol-dlya-podgotovki-k-ege (дата обращения: 

23.03.2023). 
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блица 7 – Оценка функционала сайтов ТОП-3 образовательной платформ для школьников 
Критерий сравнения «Вебиум» «Умскул» «Сотка» 

Разделы главной стра-

ницы 

1) «Главное» 

2) «Мои курсы» 

3) «Расписание» 

4) «Преподаватели» 

5) «Достижения» 

6) «Бонусы и акции» 

1) «Курсы» 

2) «Преподаватели» 

3) «Достижения» 

4) «Успеваемость» 

1) «Курсы» 

2) «Мои подписки» 

3) «Прогресс» 

 

Разделы в курсах  1) «Приветствие» 

2) «Расписание»: «Веб», «Ма-

териал по теме», «Домашка» 

3) «Моя цель обучения» 

4) «Статистика» 

5) «Прогресс»: баллы по те-

мам, отработка 

6) «Контакты»: ссылка на 

страницу наставника 

7) «Полезности»: группа и бе-

седа во «ВКонтакте»  

8) Бот «ЗаБОТа» 

1) «План на день» 

2) «Расписание» 

3) «Занятия» 

4) «Домашние работы» 

1) «Расписание»: 

«Урок», «Описание», 

«Полезные матери-

алы», «Домашняя ра-

бота» 

2) «Онлайн- настав-

ник» 

Структура лендинга: 

обзор актуальных кур-

сов 

+ + + 

описание тарифов + + – 

раздел открытых веби-

наров 

+ – – 

информация о препо-

давателях 

+ + + 

описание системы 

обучения 

+ + + 

статистика с результа-

тами 

+ + + 

отзывы выпускников + + + 

контакты + + + 

ссылки на медиа + – – 

Отличия дизайна – Динамичный характер  

– Современный стиль 

– Использование простых 

слов и фраз 

– Создание мокапов 

– Статичный характер 

– Минималистичный 

стиль 

– Избыток текста 

– Нехватка визуальной ин-

формации  

– Статичный характер 

– Использование яр-

ких цветов 

– Создание мокапов  

 

Источник: составлено авторами по материалам официальных сайтов «Вебиум»1, «Умскул»2, «Сотка»3 

 

Можно сделать вывод, что образовательные платформы стремятся адаптировать функ-

ционал под потребности учеников с целью создания комфортной площадки для обучения. В 

совокупности эти особенности привлекают внимание школьников и формируют положитель-

ное впечатление о бренде. Особое внимание образовательные платформы уделяют продвиже-

нию через социальные медиа: «ВКонтакте», «Telegram», «YouTube», интернет-издания и дру-

гие каналы. Интеграция различных инструментов коммуникации позволяет быть ближе к 

аудитории, обеспечивать ее качественным контентом, привлекать новых клиентов и повышать 

узнаваемость на целевых рынках. Одним из самых эффективных способов продвижения вы-

ступает публикация результатов и отзывов учеников. Благодаря данной информации выпуск-

ники делятся своим образовательным опытом, а школьники, которые только планируют при-

обрести курс, могут убедиться в его качестве.  

                                                           
1 Официальный сайт «Вебиум». – URL: https://webium.ru (дата обращения: 26.03.2023). 
2 Официальный сайт «Умскул». – URL: https://umschool.net (дата обращения: 26.03.2023). 
3 Официальный сайт «Сотка». – URL: https://sotkaonline.ru (дата обращения: 26.03.2023). 
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Таким образом, в результате конкурентного анализа были изучены отличительные ин-

струменты продвижения платформы. Компания предлагает большое количество курсов с при-

влекательными условиями обучения, развивает собственный сайт, размещает контент на раз-

личных площадках, взаимодействует с блогерами, а также регулярно собирает обратную связь 

для совершенствования работы. С учётом рассмотренных особенностей будут предложены но-

вые направления развития, которые позволят обеспечивать стабильные продажи, привлекать 

новых и удерживать имеющихся клиентов. 

 

Маркетинговое исследование потребительских предпочтений по выбору 

образовательных платформ для школьников 

Одним из ключевых факторов развития и продвижения образовательных платформ яв-

ляется выявление и прогнозирование потребительских предпочтений школьников. Именно 

глубокий анализ потенциальных клиентов и особенностей их покупательского поведения поз-

воляет выстраивать более качественную работу над образовательными продуктами: формиро-

вать наполнение курсов, определять конкурентоспособную цену, оптимизировать каналы ком-

муникации и повышать заинтересованность целевой аудитории. 

Для анализа потребительских предпочтений школьников в марте 2023 года было про-

ведено исследование среди учеников образовательной платформы в формате анкетирования. 

При размере генеральной совокупности 25 тыс. чел. и доверительной вероятности 95 % тре-

буемый объем выборки составил 378 чел. В исследовании приняло участие 804 школьника из 

разных городов России в возрасте от 15 до 19 лет. Следовательно, выборку можно считать 

репрезентативной. 

В результате опроса были получены следующие данные, учёт которых позволит усо-

вершенствовать программу продвижения компании. 

Среди наиболее предпочитаемых каналов получения информации о платформе школь-

ники отмечают рекомендации знакомых и контент в социальных сетях (36,7 % и 32,7 % соот-

ветственно). Необходимо учитывать такую особенность при продвижении курсов и взаимо-

действии с клиентами, чтобы охватить максимальную аудиторию и донести до неё важные 

потребительские характеристики продуктов (рис. 5).  
 

 
Рисунок 5 – Предпочитаемые респондентами каналы получения информации о платформе  
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Кроме образовательной платформы «Вебиум», опрошенные рассматривали другие ва-

рианты с целью изучения содержания разных курсов и выбора наиболее подходящих с учётом 

своих потребностей и интересов. 62,8 % школьников интересовались программами от «Ум-

скул», 23,9 % рассматривали курсы «Сотки», 13,8 % планировали обучаться в «ЕГЭLand». 

Также среди возможных вариантов отмечаются платформы «Школково», «Parta» и «99 бал-

лов» (рис. 6). Чтобы укреплять позиции на рынке, компании важно проводить исследование 

своих конкурентов, выявлять их преимущества и недостатки, а далее адаптировать эти осо-

бенности под собственные образовательные продукты. 
 

 
Рисунок 6 – Предпочитаемые респондентами образовательные платформы 

 

При выборе образовательных платформ 80,7 % опрошенных ориентируются на содер-

жание курсов и формат занятий, 66,6 % изучают результаты и отзывы учеников, 58 % учиты-

вают стоимость курсов, а 45,6 % обращают внимание на информацию о преподавателях (рис. 

7). Соответственно, при продвижении собственных продуктов компании следует предостав-

лять актуальные данные по каждому из выделенных пунктов и демонстрировать свои преиму-

щества по сравнению с другими платформами. 
 

 
Рисунок 7 – Предпочитаемые респондентами маркетинговые приёмы  

привлечения на образовательную платформу  

 

Модели поведения школьников при выборе образовательных платформ отличаются. 

Однако можно отметить, что 49,3 % респондентов перед покупкой в течение длительного вре-

мени анализируют различные варианты, сравнивая между собой содержание курсов и их сто-

имость, а 24,4 % учитывают опыт подготовки знакомых, их результаты и отзывы. Также есть 

те, кто принимает решение более оперативно на основе личных догадок и эмоций (22,8 % и 

3,6 % соответственно). Располагая такими данными, компании начинают лучше понимать 

свою аудиторию и адаптировать каналы продвижения под выявленные особенности. Более 

того, важно учитывать, что перед приобретением курсов клиентам необходимо познакомиться 

с брендом, а для этого требуется качественная работа над контентом. 

При этом решающими факторами, которые влияют на совершение покупки, оказались: 
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для 68 % респондентов – качество преподавания и наличие наставников, для 61,7 % – положи-

тельные отзывы учеников, для 57,5 % – наличие подходящего курса и материалов для подго-

товки, для 54,2 % – доступная стоимость (рис. 8). Соответственно, образовательным платфор-

мам важно уделять внимание не только наполнению курсов, но и формированию личного 

бренда преподавателей, которые чаще всего взаимодействуют с учениками и определяют об-

щее впечатление о процессе обучения. 
 

 
Рисунок 8 – Ключевые факторы выбора респондентами образовательной платформы  

 

Затем было предложено оценить заинтересованность в дополнительных курсах, не свя-

занных с подготовкой к экзаменам. 68,2 % опрошенных положительно отнеслись к курсам для 

абитуриентов, 62,2 % – к консультациям с психологом, 57,2 % – к курсам по профориентации, 

49,5 % – к курсам по финансовой грамотности и 36,8 % – к курсам по школьной программе 

(рис. 12). Такой интерес аудитории свидетельствует о высоком уровне приверженности к 

бренду и желании совершать повторные покупки, поэтому важно реагировать на новые по-

требности и выходить на еще не освоенные рынки.  
 

 
Рисунок 9 – Оценка заинтересованности респондентов  

в дополнительных курсах для образовательной платформы, % 

 

Исходя из полученных данных, можно сделать вывод о том, что образовательная плат-

форма предлагает множество форматов обучения, которые являются привлекательными для 

учеников. Более того, среди аудитории отмечается высокий интерес к дополнительным курсам 

и новым видам контента. Положительный образ бренда подкрепляется маркетинговыми ин-

струментами: размещением рекламы на разных площадках, выпуском обзоров на образова-

тельные программы, организацией конкурсов, предоставлением скидок и проведением акций. 

В ходе изучения программы продвижения образовательной платформы были изучены 
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ключевые направления, помогающие обеспечивать эффективную коммерческую деятельность 

и сохранять высокие показатели рентабельности. Также были рассмотрены наиболее значи-

мые отличия от конкурентов, предлагающих аналогичные продукты, и описаны потребитель-

ские предпочтения целевой аудитории, которые важно принимать во внимание при построе-

нии системы коммуникации. 

Благодаря пониманию потребностей клиентов и учёту имеющегося опыта компании 

становится возможным разработать предложения по совершенствованию программы продви-

жения. В долгосрочной перспективе они позволят повысить узнаваемость бренда, обрести ло-

яльных клиентов и обеспечить стабильное развитие платформы. 

 

Обсуждение 

Экономическое развитие онлайн-обучения школьников возможно благодаря качествен-

ной коммуникации с клиентом через доступные каналы (витрины, социальные сети, каталоги и 

пр.). Цифровые технологии позволяют повысить эффективность данного взаимодействия. Ав-

торы N. Akimov, N. Kurmanov, A. Uskelenova, N. Aidargaliyeva, D. Mukhiyayeva, S. Rakhimova, 

B. Raimbekov, Z. Utegenova [22] установили, что ключевым компонентом образования 4.0 явля-

ется настройка цифровых технологий для формирования компетенций открытых инноваций.  

Однако последние научные исследования связывают дальнейшее развитие образова-

тельных курсов с преодолением психологических барьеров [23; 24]. R. B. Hollis, C. A. Was [25] 

исследовали взаимосвязь повышенной отвлечённости обучающихся в процессе изучения он-

лайн-кутов, что предполагает необходимость применения направлений обучения, способных 

вовлечь клиентов. L. Harasim [26] отмечают, что воспринимаемая потребительская ценность 

онлайн-образования выше и является основой эффективности дальнейшего применения в об-

разовательном процессе цифровых платформ. С целью повышения этой ценности требуется 

понимание его потребностей школьников. Эту парадигму подтверждают К. В. Новикова, 

В. Д. Добровлянин [27], D. Depuydt, K. Hendrickx, M. Mehdikhani, N. A. Petrov, S. V. Lomov, 

D. Seveno [28]. Учёные акцентируют внимание на результатах исследований, посвящённых 

анализу поведения обучающихся, направленных на персонализацию образовательных про-

грамм посредством внедрения цифровых технологий.  

Таким образом, современные образовательные платформы позволяют осуществлять 

эффективный «маркетинг взаимоотношений», адаптированный под изменения в «поведенче-

ской экономике». Авторы рассматривают оценку образовательных платформ в интеграции с 

инструментами их продвижения как дальнейшие направления исследований. 

 

Заключение 

На основе исследований становится возможным выделить новые направления развития 

образовательной платформы с целью расширения бизнеса и повышения его конкурентоспо-

собности: 

1) организация психологической поддержки учеников, сталкивающихся с неблагопри-

ятными жизненными обстоятельствами и испытывающих трудности в ходе обучения; 

2) участие в профессиональном самоопределении школьников, предполагающее ком-

плексную работу по знакомству с различными сферами деятельности и подготовке к поступ-

лению в высшие учебные заведения; 

3) адаптация выпускников к обучению в университете, включающая настройку про-

цесса оптимального и активного привлечения к новым образовательным условиям. 

С учётом выявленных потребностей школьников разработана концепция мероприятий 

для совершенствования программы продвижения образовательной платформы по трём клю-

чевым направлениям, перечисленным ранее и систематизированным на рисунке 10.  
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Источник: составлено авторами 

 

Рисунок 10 – Концепция мероприятий по продвижению  

образовательной платформы (Россия) 
 

Подготовка к экзаменам неразрывно связана со стрессом и высокой эмоциональной 
нагрузкой. Среди школьников ЕГЭ и ОГЭ зачастую позиционируются как факторы, определя-
ющие всю дальнейшую жизнь. Именно под давлением ближайшего окружения и из-за страха 
не оправдать собственные ожидания у подростков начинают наблюдаться неуверенность в 
себе и снижение мотивации к обучению1. 

Образовательные организации должны учитывать такую особенность при работе со 
школьниками и вовремя оказывать квалифицированную психологическую помощь. Мораль-
ное состояние учеников напрямую влияет на процесс и результат обучения, а следовательно, 
определяет продолжительность взаимодействия с платформой. Однако стоит учитывать, что 
преподаватели и наставники, которые непосредственно взаимодействуют со школьниками, не 
обладают необходимыми компетенциями для оказания психологической помощи, в связи с 
чем требуется привлечение специалистов. 

Одним из вариантов решения проблемы может стать организация индивидуальных кон-
сультаций с психологами. Такой формат позволит каждому ученику получить своевременную 
поддержку и не допустить влияние внешних факторов на процесс подготовки к экзаменам. 

Целевой аудиторией нового продукта являются школьники 9–11 классов, имеющие по-
требность в психологической помощи. Ключевыми ценностями данной системы выступают: 

1) индивидуальный подход психолога, который детально изучает проблему ученика, 
учитывает его личностные особенности и в зависимости от этого предлагает решение; 

2) экспертность специалиста по детской и подростковой психологии для приобретения 
навыков самопомощи; 

3) формирование доверительных отношений с подростками за счёт оценки ситуации в 
качестве независимого лица. 

Стоит отметить, что формат предусматривает как оказание бесплатной помощи, так и 
проведение индивидуальных консультаций за дополнительную плату, что позволит каждому 
ученику получить своевременную поддержку независимо от его финансовых возможностей. 

Для обеспечения высокого качества данной услуги необходима интеграция всех участ-
ников процесса: менеджеров продаж, координатора направления и психологов. Не менее 
важно использование маркетинговых инструментов для повышения узнаваемости продукта 
среди аудитории, начиная от информирования через команды предметов и заканчивая прода-
ющими механиками. Более того, консультации могут выступать дополнительной опцией при 
покупке образовательных курсов, что способствует увеличению основных продаж и повыше-
нию уровня удержания клиентов. 

 

                                                           
1 Исаева Г.И. Экзаменационный стресс подростков: проблема и преодоление // Психологическая газета. –

URL: https://psy.su/feed/8820 (дата обращения: 01.05.2023). 
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