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Интернет-коммуникации для продвижения в сфере 

дополнительного детского образования 
 
Аннотация. В статье рассматриваются инструменты продвижения в сфере дополнительного детско-

го образования. Исследуется текущее положение и актуальность сферы дополнительного детского 

образования, анализируется целевая аудитория в данной сфере, специфика и особенности работы с 

целевой аудиторией. Исследуются интернет-коммуникации как ресурс продвижения в сфере допол-

нительного детского образования. Поэтапно раскрывается продвижение по следующим интернет-

каналам: агрегаторы, социальные сети, закрытые чаты и различные сообщества в социальных сетях. 

По каждому из перечисленных инструментов дается краткая характеристика, специфика, описание 

особенностей работы с данным инструментом. Также анализируется эффективность применения 

каждого из предлагаемых инструментов продвижения в сфере дополнительного детского образова-

ния и подчеркивается актуальность использования максимального количества инструментов для про-

движения. 
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Internet communications for promotion in the field of 

additional children's education 
  
Abstract. The article proposes to consider the maximum number of promotion tools in the field of additional 

children's education. The current situation and relevance of the field of additional children's education are 

investigated, the target audience in this field is analyzed, the specifics and features of working with the target 

audience. Internet communications for promotion in the field of additional children's education are being 

investigated more thoroughly. The promotion is gradually revealed through the following Internet channels: 

aggregators, social networks, closed chats and various communities in social networks. For each of the listed 

tools, a brief description, specifics, and description of the features of working with this tool are given. Also, 
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the effectiveness of the use of each of the proposed promotion tools in the field of additional children's edu-

cation is analyzed and the relevance of using the maximum number of tools for promotion is emphasized. 

Key words: promotion, school of children's additional education, promotion in social networks, educational 

environment, Internet communications, target audience, promotion of the children's center. 

 

бразование – отрасль, которая бу-

дет всегда актуальна. Это связано с 

тем, что дети всегда будут учиться, 

готовиться к первому классу или к экзаме-

нам ОГЭ/ЕГЭ, стараться повысить свою 

успеваемость, а родители – стремиться им 

помочь в этом [13, с. 4].  

Сейчас действительно прослеживает-

ся стремление к тому, что родители все 

чаще и чаще прибегают к дополнительным 

образовательным источникам: репетито-

рам, различным школам подготовки и цен-

трам дошкольного образования. Кстати, не 

только родители, но и сами школьники 

старших классов являются инициаторами 

приобретения образовательных услуг. Это 

связано с тенденцией обращения к репети-

торам при подготовке к ОГЭ / ЕГЭ. Имен-

но поэтому, центры дополнительного об-

разования и подготовки будут иметь все-

гда большую популярность [1, с. 27]. 

На основе исследования, проведен-

ного автором, школы дополнительного 

детского образования Denium, а также он-

лайн-школ, можно сделать следующий вы-

вод о том, что после 2020 г. дополнитель-

ное образование четко разделилось на оф-

флайн и онлайн. Из-за пандемии корона-

вируса большинство людей вынуждено 

было находиться на карантине, а детям 

нужно было продолжать свое обучение, 

все образовательные учреждения перешли 

в дистанционный формат. Дополнитель-

ные образовательные центры также вы-

нуждены были развивать свое онлайн 

направление [3]. Именно поэтому в тот 

момент образовалось огромное количество 

новых онлайн-школ, которые сейчас мож-

но смело назвать «гигантами» в этой сфе-

ре. Например, таковым можно назвать он-

лайн-школу «Тетрика», в которой можно 

обучаться по любому направлению, подго-

товиться к школе или же к экзаменам ОГЭ 

/ ЕГЭ [8]. Или таким же «гигантом» можно 

считать онлайн-школу «Skyeng», которая 

обучает английскому языку [9].  

В то же самое время перед школами 

дополнительного образования формата 

оффлайн встал вопрос: переходить ли в 

онлайн режим либо ждать конца карантина 

и наращивать обороты своей оффлайн 

школы? В то время как раз закрылись не-

которые школы дополнительного образо-

вания, поскольку либо не выдержали кон-

куренции, либо не смогли оперативно пе-

рейти в онлайн-формат. На сегодняшний 

день, уже после пережитой пандемии ко-

ронавируса, многие оффлайн школы до-

полнительного детского образования по-

нимают, что важно поддерживать не толь-

ко оффлайн формат, но и развиваться в он-

лайне [3]. И для продвижения школы ана-

логично нужно использовать источники 

оффлайн и онлайн формата.  

В настоящих условиях, из-за огром-

ного числа конкурентов, нужно использо-

вать максимальное количество инструмен-

тов продвижения школы дополнительного 

детского образования [12]. Но как выбрать 

нужные инструменты для того, чтобы про-

движение школы было максимально эф-

фективным?  

Исследование автора строилось так-

же на изучении целевой аудитории и фор-

мировании клиентской базы школы до-

полнительного детского образования Deni-

um. 

В сфере дополнительного детского 

образования таковой аудиторией являются 

родители детей от 4-х лет, в основном – 

мамы, поскольку именно они чаще всего 

принимают решение о записи своего ре-

бенка на различного рода секции, курсы 

или кружки. Для правильного подбора ин-

струментов продвижения изучите данную 

целевую аудиторию, поймите, чем она за-

нимается в свободное время, какие посе-

щает заведения. И на основании данного 

исследования, выявленных интересов ва-

О 
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шей целевой аудитории, выбирайте подхо-

дящие вам инструменты продвижения [7, 

с. 197]. Так, например, нужная нам целевая 

аудитория – мамы, являются частыми кли-

ентами магазинов детской одежды, и по-

этому инструментом продвижения в дан-

ном случае можно выбрать – создание 

партнерской акции школы и детского ма-

газина. Также, мамы интересуются детской 

психологией и обучением, поэтому в каче-

стве инструмента продвижения можно 

рассмотреть публикацию школы в блоге 

или журнале, рассказывающем о детской 

психологии и обучении.  

На основании исследования автором 

целевой аудитории выше, можно сказать, 

что какой бы вы ни выбрали инструмент 

продвижения, цель – это “попасть” в нуж-

ную целевую аудиторию [2, с. 35]. Рас-

смотрим далее, какие инструменты на се-

годняшний день будут наиболее актуальны 

для продвижения детской школы дополни-

тельного детского образования Denium, 

какие из инструментов не только привле-

кут новых клиентов, но и значительно по-

влияют на имидж и узнаваемость детской 

школы Denium. 

Первое и основное – размещений 

школы дополнительного детского образо-

вания Denium на различных агрегаторах, а 

также - в социальных сетях.  

Следует указать, что на данный мо-

мент детская школа Denium в основном 

использует агрегаторы и социальные сети 

в качестве основных интернет-

коммуникаций. Пока ведется разработка 

сайта детской школы Denium, и впослед-

ствии планируется запуск SEO-

оптимизации. Поскольку данный инстру-

мент пока не применяется, автором будут 

рассмотрено продвижение через агрегато-

ры и социальные сети. 

Большинство потенциальных клиен-

тов при поиске нужной школы используют 

поисковые браузеры. При вводе ключевых 

слов в поисковике выдаются наиболее вос-

требованные и подходящие клиенту запро-

сы [2, с. 56]. Именно на них в первую оче-

редь обратит внимание клиент, поэтому 

основной задачей является изучить данные 

ресурсы и то, как школа может в них при-

сутствовать. 

Агрегаторы, то есть самые популяр-

ные площадки поисковой выдачи по клю-

чевым запросам – Яндекс.Карты, 2ГИС, 

Google.Карты, Zoon, следует заполнить в 

первую очередь. На каждом из упомяну-

тых ресурсов имеются, так называемые, 

карточки по организациям, поэтому вам 

нужно создать аналогичную карточку сво-

ей школы дополнительного детского обра-

зования и максимально заполнить ее ин-

формацией.  

Во-первых, необходимо поместить в 

такую карточку полное описание детской 

школы, какие образовательные услуги вы 

оказываете (Рис. 1), прайс-лист, какие вы 

используете методики обучения, в чем ва-

ше уникальное торговое предложение и 

чем вы отличаетесь от своих конкурентов.  

 

 
 

Рис.1. Пример заполнения информации об услугах в карточке детской школы Denium на Ян-

декс.Картах. 

 



Гуманитарный научный вестник. 2022. №5  201 

 
 

 
ISSN 2541-7509 

Во-вторых, заполнить в карточке ин-

формацию о своих педагогах, поскольку 

для родителя, который будет платить за 

обучение в детской школе важно, чтобы 

его ребенка обучали грамотные специали-

сты. Родитель будет, прежде всего, дове-

рять именно педагогу, его опыту и навы-

кам обучения, поэтому очень важно ука-

зать эту информацию в карточке агрегато-

ра.  

В-третьих, важно поместить в кар-

точку максимально возможное количество 

фотографий (рис. 2). Ведь родитель, кото-

рый впервые увидит вашу школу, обяза-

тельно просмотрит фотографии детской 

школы. Поэтому обязательным пунктом 

является помещение в карточку фотогра-

фий: учащихся во время занятий, педаго-

гов, вашего внутреннего оборудования, 

кабинетов и пр. 

 

 
 

Рис. 2. Пример заполнения блока фотографий в карточке детской школы Denium на Ян-

декс.Картах. 

 

В-четвертых, необходимо позабо-

титься о рейтинге и отзывах о детской 

школе. Нужная вам целевая аудитория - 

мамы, обращают большое внимание на 

данный раздел: смотрит количество и ка-

чество отзывов, оценивает рейтинг детской 

школы и конкурентов [4, с. 128]. Порой, 

данный раздел имеет решающее значение 

при выборе родителем нужной ему школы. 

Поэтому следует привлекать ваших соб-

ственных клиентов к заполнению отзывов, 

следите за рейтингом. Для чего этот раздел 

нужен? И почему он так важен? Основное 

— это то, что, сравнивая вас и конкурен-

тов, родитель, скорее всего, предпочтет 

школу с наибольшим рейтингом и оценка-

ми [10, с. 113]. Также, данный раздел поз-

воляет находиться в Топ-е поисковых вы-

дачей. Поэтому вероятность того, что ро-

дитель выберет именно вас, опять же, по-

вышается. 

Согласно исследованию, проведен-

ному автором, можно сказать, что стати-

стика притока новых клиентов увеличи-

лась благодаря продвижению через агрега-

торы. Еженедельно в школу Denium по-

ступает около 2-3 заявок с агрегаторов, ко-

торые впоследствии конвертируются в 

пробный урок и покупку абонемента. Про-

цент такой конверсии составляет от 80% 

до 100%. 

Рассмотрим еще один инструмент 

продвижения – социальные сети. Для 

начала выделим наиболее популярные, а 

именно – Вконтакте, Telegram. В некото-

рых других социальных сетях на сего-

дняшний день продвижение ограничено, 
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ввиду чего рассмотрим лишь вышеупомя-

нутые источники.  

Первая задача – это максимально 

полно заполнить ваш аккаунт школы, как с 

карточками. Поместите в шапку профиля 

информацию о детской школе, ее услугах, 

укажите режим работы и адреса, в общем, 

все то, что необходимо родителю на пер-

воначальном этапе знакомства со школой 

(Рис. 3). 

 

 
 

Рис.3. Пример заполнения блока сервиса и услуг в аккаунте детской школы Denium во Вкон-

такте. 

 

Второе – уделите большое внимание 

качеству контента. Яркие и живые фото-

графии учеников, познавательные видео от 

ваших педагогов, интересные публикации 

об обучении в детской школе, методике 

обучения и различных лайфхаках. Соци-

альные сети – это ваша визитная карточка, 

поэтому их следует вести качественно [5, 

с. 57]. Очень часто здесь работает “сара-

фанное радио”, ведь мамы обычно совету-

ют подобные учебные центры своим зна-

комым. И велика вероятность того, что 

ваш аккаунт посоветуют в том случае, если 

он будет качественно, интересно и стильно 

вестись (рис. 4). 

Третье – это вести социальные сети 

на постоянной основе. Действительно, 

сейчас важно вести свой собственный но-

востной поток на постоянной основе [5, с. 

55]. Так, родитель понимает, что школа 

функционирует, следит за актуальностью 

информации и готова дать родителю об-

ратную связь по всем возникающим во-

просам. Если социальные сети ведутся, то 

родитель понимает, что школа «живая».  

Для продвижения школы в агрегато-

рах или социальных сетях (Telegram, 

Вконтакте) существует ряд их собствен-

ных механик. Зачастую сам агрегатор или 

социальная сеть предлагает запустить про-

движение по собственной механике. Так, 

например, у Яндекс.Карт такой является 

новая платформа – Яндекс.Бизнес, которая 

сама генерирует гипотезы, изучает целе-

вую аудиторию и создает креативы на ос-

нове карточки на агрегаторе. 

Также, по аналогии социальная сеть 

Вконтакте предлагает запустить таргети-

рованную рекламу, когда вы создаете со-

общество. По итогу, создавая карточки 

собственной школы на агрегаторах и акка-

унты в социальных сетях, вы можете вос-

пользоваться их собственной механикой 

продвижения, и, тем самым, затронете не-

обходимую вам целевую аудиторию в ин-

тернет-среде [11]. 
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Рис. 4. Пример публикации в аккаунте детской школы Denium во Вконтакте. 

 

Согласно исследованию, проведен-

ному автором, можно сказать, что стати-

стика притока новых клиентов увеличи-

лась благодаря продвижению через соци-

альные сети. Ежемесячно в школу Denium 

поступает около 3-4 заявок с социальных 

сетей, которые впоследствии конвертиру-

ются в пробный урок и покупку абонемен-

та. Процент такой конверсии составляет от 

50% до 75%. 

Таким образом, школе детского до-

полнительного образования Denium необ-

ходимо появиться во всех агрегаторах и 

различных социальных сетях, а также в 

дальнейшем развивать данные направле-

ния, так как это сможет обеспечить приток 

новых клиентов и повысить уровень узна-

ваемости собственного бренда.  

Еще одним немаловажным инстру-

ментом для продвижения оффлайн школы 

в интернет-среде являются районные ча-

ты, сообщества и группы во всех соци-

альных сетях. 

В последнее время наиболее попу-

лярными становятся районные чаты в та-

ких мессенджерах, как Telegram и 

WhatsApp, а также группы во Вконтакте. В 

таких чатах и группах присутствует мак-

симальный процент потенциальных клиен-

тов, превалирует очень живая аудитория, а 

количество участников может достигать до 

5 тыс. При этом, рекламная интеграция 

стоит очень дешево.  

Найти такие чаты не составит труда, 

достаточно просто ввести основные дан-

ные в поиске нужной вам социальной сети. 

Однако важным фактором является поиск 

подобных чатов и групп именно с нужной 

для вас целевой аудиторией, поскольку 

именно на нее должна быть направлена 

ваша реклама. Так, для продвижения оф-

флайн школы дополнительного детского 

образования отлично подходят районные 

чаты, группы мам выбранного района, но-

востные районные каналы.  

Далее, путь коммуникации довольно 

прост. Вы просто запрашиваете у админи-

стратора группы, канала или чата условия 

размещения рекламы на данной платфор-

ме. Зачастую администратор предоставля-

ет только ценовые условия по размеще-

нию. Поэтому, оплатив данную услугу, 

можно смело размещать свое информаци-

онное сообщение в группе, канале или ча-

те. Качество и привлекательного такой 

публикации зависит от вас [2, с. 28]. Но 

чаще всего потенциальным клиентам ин-

тересны либо афиши какого-либо меро-

приятия, которое будет проходить в дет-

ской школе, либо отзыв от клиента.  
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Вышеописанная схема продвижения 

отлично работает, когда группа, канал или 

сообщество являются открытыми. Но что 

тогда делать с закрытыми? Ведь порой, 

большинство групп родителей, чатов 

подъезда или дома – это закрытые источ-

ники.  

Здесь есть два варианта действий: 

либо самостоятельно попытаться вступить 

туда, либо подключать своих собственных 

клиентов. Если с первым вариантом все 

понятно, рассмотрим подробнее второй. 

Не забывайте, что для размещения в 

чатах родителей и группах дома вы можете 

привлекать даже собственных клиентов, 

предложив им особые бонусы. Для этого 

необходимо действовать по следующей 

схеме: сначала выделить родителей, кото-

рым нравится обучение в детской оффлайн 

школе, затем обговорить условия разме-

щения в закрытых чатах, в которых состо-

ит родитель, а затем предложить особый 

бонус за сотрудничество. Что касается бо-

нусов, то клиенту можно предложить осо-

бую скидку на следующий абонемент или 

дополнительные бесплатные уроки в дет-

ской оффлайн школе. Главное, чтобы ро-

дитель остался доволен таким бонусом и 

хотел «сотрудничать» далее. Что касается 

такого размещения, то это следует делать 

не чаще, чем раз в неделю, и не забывать 

публиковаться там на постоянной основе. 

Кстати, не стоит забывать запрашивать у 

администраторов таких групп и каналов, 

когда происходит максимальная актив-

ность, поскольку от этого зависит дата и 

время публикации в подобном источнике.  

Согласно исследованию, проведен-

ному автором, можно сказать, что стати-

стика притока новых клиентов увеличи-

лась благодаря продвижению через откры-

тые и закрытые чаты, сообщества и группы 

в различных социальных сетях. Ежемесяч-

но в школу Denium поступает около 2-3 

заявок с данного источника, которые впо-

следствии конвертируются в пробный урок 

и покупку абонемента. Процент такой кон-

версии составляет от 50% до 100%. 

Сейчас многие клиенты состоят в по-

добных районных чатах, закрытых чатах 

подъезда или дома, чатах родителей 

школьников и пр. Поэтому размещение в 

подобных ресурсах здорово поднимет не 

только узнаваемость вашего бренда, но и 

привлечет новых клиентов.  

Таким образом, на основании иссле-

дования, проведённого автором, можно 

выделить наиболее эффективные инстру-

менты продвижения в интернет-среде: аг-

регаторы, социальные сети, открытые и 

закрытые чаты, сообщества и группы в со-

циальных сетях. Эффективность инстру-

ментов подтверждается применением их 

автором на практике. В результате исполь-

зования приведенных выше инструментов 

в совокупности, количество целевых за-

явок будет варьироваться от 13 до 19, при 

этом имея высокую конвертацию в проб-

ный урок и покупку абонемента. 

Подводя итоги, хотелось бы отме-

тить, что нельзя делать упор лишь на один 

рекламный инструмент для продвижения. 

Только используя максимальное количе-

ство ресурсов, вы сможете повысить узна-

ваемость бренда и привлечь новых клиен-

тов.  
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