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Введение

Многие основатели онлайн-школ сталкиваются с парадоксальной ситуацией: есть трафик, 
качественный продукт, сильная команда, но рост стопорится. Школа продолжает жить в режиме 
«от запуска до запуска», команда выгорает, а собственник чувствует себя узким горлышком. В 
этой методичке мы разберем 5 системных проблем, которые мешают масштабированию, и 
предложим решения в стиле премиального EdTech.

1. Школа живёт от запуска до запуска

Цикличность запусков — это не стратегия, а признак отсутствия системного подхода к 
продажам и продукту. Такая модель приводит к:

Календарному планированию, где всё остальное подчинено графику запусков.
Выгоранию команды из-за постоянного стресса и переработок.
Непредсказуемости дохода, что мешает долгосрочному планированию.
Упущенным возможностям для органического роста и привлечения клиентов вне запуска.



Диагностика: Живём ли мы от запуска до 
запуска?

Поставьте себе оценки по шкале от 1 до 5:
1 – Полностью отсутствует системный 
продукт.
5 – Есть чёткий продукт, который 
продаётся постоянно.

Все ли сотрудники понимают, как их 
работа влияет на продажи?
Можно ли выйти на новые рынки без 
запуска?
Приносит ли продукт стабильный доход 
вне периодов активных продаж?

Решение:

Создайте конвейер продаж: 
Продумайте, как клиенты могут покупать 
ваш продукт или услуги в любое время 
года.
Развивайте LTV: Предлагайте 
дополнительные продукты, апсейлы, 
подписки.
Автоматизируйте маркетинг: 
Используйте email-маркетинг, чат-боты 
для привлечения и прогрева клиентов.

2. Вы путаете активность с ростом

Многие онлайн-школы сосредоточены на количестве действий: больше постов, больше 
вебинаров, больше рекламы. Но истинный рост измеряется не активностью, а результатом. 
Важно отличать:

Активность: Количество проведённых вебинаров, опубликованных постов, отправленных 
рассылок.
Рост: Увеличение выручки, прибыли, среднего чека, LTV, количества постоянных клиентов.

"Самая большая ошибка — заниматься тем, что выглядит как прогресс, но на самом деле 
им не является."

Метрика Активность Рост

Продукт Выпуск нового курса Увеличение конверсии 
текущих курсов на 15%

Маркетинг Проведение 5 вебинаров Рост выручки от вебинаров 
на 20%

Команда Наём нового менеджера Увеличение конверсии 
отдела продаж на 5%

3. Проблема не в трафике

Часто основатели считают, что проблема в нехватке трафика. Однако, когда трафик есть, а 
продаж нет, нужно смотреть глубже. Скорее всего, проблема кроется в:



Неэффективной упаковке продукта: Ваш оффер не цепляет, не решает боль клиента.
Низкой конверсии воронки: Клиенты уходят на разных этапах, потому что не видят 
ценности или испытывают сомнения.
Неправильном таргетинге: Вы привлекаете не тех людей, которым нужен ваш продукт.

Когда проблема действительно в трафике:

Вы перепробовали все способы привлечения, но 
охваты остаются низкими.
Стоимость лида постоянно растёт, а качество 
падает.
Ваши конкуренты получают больше внимания при 
тех же вложениях.

Что делать:

Проанализируйте целевую 
аудиторию: Убедитесь, что вы 
говорите с нужными людьми на 
их языке.
Оптимизируйте рекламные 
кампании: Тестируйте креативы, 
заголовки, настройки.
Работайте над SEO: Улучшайте 
видимость вашего сайта в 
поисковых системах.

4. Собственник стал узким горлышком

Когда собственник онлайн-школы лично вовлечен во все процессы — от найма до ответов 
клиентам, это неизбежно тормозит рост. Делегирование — ключ к масштабированию. Если вы:

Не можете делегировать задачи, потому что «никто не сделает лучше».
Постоянно контролируете каждый шаг команды.
Принимаете все решения самостоятельно.

То вы становитесь «узким горлышком», ограничивая потенциал развития вашей школы.

Шаги к освобождению:

1.  Опишите ключевые процессы: Какие задачи выполняются постоянно?
2.  Определите, что можно делегировать: Какие из этих задач могут выполнять другие 

сотрудники?
3.  Создайте чёткие инструкции и KPI: Сотрудники должны понимать, что от них требуется и 

как будет измеряться результат.
4.  Доверяйте команде: Дайте им возможность принимать решения и учиться на своих 

ошибках.

5. Оффер описывает процесс, а не результат

Многие онлайн-школы продают «как есть»: «У нас 10 модулей, 30 вебинаров, домашние 
задания». Но клиенту не нужны модули и вебинары. Ему нужен результат — решение его 
проблемы, достижение цели.



Пример:

Плохой оффер: «Курс по SMM: 5 модулей, 20 видеоуроков, еженедельные вебинары».
Хороший оффер: «Научитесь привлекать до 1000 подписчиков в месяц для вашего 
бизнеса с помощью SMM, даже если вы новичок».

Как трансформировать оффер:

Определите главную боль клиента: 
Какую проблему он хочет решить?
Сформулируйте желаемый результат: 
Какую цель он хочет достичь?
Покажите, как ваш продукт помогает 
достичь этой цели: Опишите 
преимущества, а не просто 
характеристики.

Чек-лист проверки оффера:

Ваш оффер отвечает на вопрос «Что я 
получу?»
Он говорит о выгодах, а не о функциях?
Он понятен и лаконичен?
Он выделяет вас на фоне конкурентов?

Заключение

Рост онлайн-школы — это не магия, а результат системного подхода. Исправляя эти 5 
ключевых проблем, вы сможете вывести свой бизнес на новый уровень, избавиться от хаоса и 
выгорания, и построить стабильно растущую компанию. Фокусируйтесь на результате, 
делегируйте, создавайте ценность для клиента — и ваш бизнес начнёт расти.


