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Москва, 2026

Раздел 1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ТРЕНИНГА
Цель — сформировать у участников тренинга понимание современных механизмов привлечения учеников, помочь выстроить систему подготовки к новому учебному году и научиться формировать устойчивый спрос на свои услуги без снижения стоимости занятий. 
Для кого тренинг: репетиторов, преподавателей дополнительного образования; экспертов, работающих индивидуально с учениками, начинающих и опытных педагогов, которые хотят увеличить поток клиентов,
специалистов, готовящих учеников к ОГЭ и ЕГЭ.
Актуальность темы тренинга: ежегодно в августе на рынке репетиторских услуг наблюдается резкий рост спроса. Родители начинают активно искать преподавателей для подготовки детей к новому учебному году, экзаменам и поступлению.
Однако многие репетиторы сталкиваются с одинаковыми проблемами: начинают поиск учеников слишком поздно, конкурируют исключительно стоимостью занятий, испытывают сложности с позиционированием и вынуждены соглашаться на невыгодные условия сотрудничества.
Современный рынок образовательных услуг требует от педагогов не только предметной экспертности, но и понимания принципов формирования доверия, упаковки собственного опыта, грамотной коммуникации с родителями и создания устойчивой системы привлечения учеников.
Тренинг поможет участникам подготовиться к высокому сезону заранее, сформировать очередь из потенциальных клиентов еще в июле и повысить ценность своих услуг без необходимости демпинга.
Практическая значимость: по итогам вебинара участники смогут:
· провести аудит своей текущей стратегии привлечения учеников;
· определить причины нехватки заявок;
· сформулировать собственное позиционирование;
· подготовить профиль и экспертные материалы к сезону;
· выстроить систему привлечения учеников на июль–август;
· разработать личный план подготовки к новому учебному году;
· повысить стоимость своих услуг за счет роста ценности, а не объема работы.
Что необходимо приготовить к тренингу: блокнот или электронные заметки, описание своих услуг и текущих цен, готовность анализировать собственную практику, желание внедрять полученные инструменты.

1.1. Представление спикера тренинга
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	Панкратова Дарья Александровна:

➢ Магистр социологии;
➢Методолог онлайн-обучения и разработки образовательных проектов;
➢Более 10 лет опыта в сфере образования;
➢Опыт разработки и запуска более 300 образовательных курсов и программ для бизнеса, экспертов и образовательных организаций;
➢Работала в ведущих образовательных организациях страны: Университет ИТМО, Университет «Синергия», РАНХиГС;
➢Руководила и участвовала в разработке онлайн-курсов, программ повышения квалификации, корпоративного обучения и образовательных траекторий;
➢3 года работала репетитором по подготовке школьников к ОГЭ и ЕГЭ по обществознанию;
➢Выпускница программы «Руководитель отдела онлайн-обучения» (Академия iSpring);
➢Финалист конкурса «Дипломник года», посвящённого 30-летию ВЦИОМ, в номинации «Лучшая магистерская работа».

pancratovadarya@yandex.ru
+79006262714
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Раздел 2. СОДЕРЖАНИЕ тренинга
2.1. Краткое содержание
Продолжительность ~ 1,5 часа
Тайминг
1. Знакомство – 5 минут
2. Введение. Почему август называют «цунами» - 10 минут
· Особенности сезонности рынка репетиторских услуг
· Поведение родителей при выборе преподавателя
· Почему большинство заявок формируется еще до начала учебного года
· Главные ошибки педагогов подготовки к сезону
3. Почему одни репетиторы набирают очередь, а другие демпингуют – 15 минут
· Продажа часов занятий вместо образовательного результата
· Отсутствие понятного позиционирования
· Размытая целевая аудитория
· Недостаток социальных доказательств и кейсов
· Приложение: «Диагностика собственной практики»
4. Как создать спрос на свои занятия еще в июле – 15 минут
· Что родители оценивают при выборе репетитора для ребенка
· Как выстраивается доверие до первой встречи
· Личный бренд педагога/преподавателя без сложного маркетинга
· Профессиональные площадки для размещения своих услуг
· Как вести социальные сети и какой экспертный контент     публиковать
· Как работает сарафанное радио и система рекомендаций
5. Как перестать конкурировать только ценой – 15 минут
· Почему низкая цена не гарантирует запись учеников 
· Как родители принимают решение о покупке обучения
· Упаковка результатов и достижений учеников в понятные кейсы
· Когда можно повышать цену и как аргументировать стоимость занятий
· Разбор частых ошибок при повышении стоимости
6. Система набора учеников на новый учебный год – 10 минут
· Пошаговый план подготовки к набору 
· Что делать в июле, августе 2026 года 
· Как вести учет заявок от учеников и формировать лист ожидания
· Работа с отказами и сомневающимися клиентами
· Мини-система продаж для репетитора
· Первичное обращение
· Диагностическая консультация
· Закрепление ученика на длительный период
7. Практикум: личный план подготовки к сезону – 5 минут
· Чек-лист готовности к августовскому набору
· Определение трех приоритетных действий
· Формирование индивидуального плана на ближайшие 30 дней
8. Ответы на вопросы участников – 15 минут












Приложение 1 
Авторская диагностика
«Готов ли ваш репетиторский бизнес к августовскому цунами?»
Оцените себя по трем блокам и ответьте «Да» или «Нет» напротив каждого пункта. 
Блок 1. Видят ли вас потенциальные ученики?
	
	В моём профиле понятно, какой предмет я преподаю

	
	В профиле указано, с какими учениками я работаю

	
	Есть конкретные результаты учеников

	
	Есть отзывы или кейсы

	
	Есть понятная фотография и информация обо мне

	
	Родитель за 30 секунд понимает, почему стоит выбрать именно меня



Если более 3 ответов «нет», то проблема не в стоимости занятий, а проблема в упаковке и позиционировании вас как педагога и эксперта 
Блок 2. Почему родители не записываются?
	
	Я могу четко объяснить результат занятий

	
	Я продаю не часы занятий, а решение проблемы ученика

	
	У меня есть понятная система работы

	
	Я умею отвечать на вопрос: «Почему ваши занятия стоят именно столько?»

	
	Родители понимают, за что платят деньги



Если более 2 ответов «нет», то проблема в ценности предложения
Блок 3. Насколько вы готовы к августовскому сезону?
	
	Я уже начал рассказывать о наборе учеников

	
	У меня есть список потенциальных клиентов

	
	Я знаю, сколько учеников хочу набрать

	
	Подготовлены объявления и площадки размещения

	
	Есть система рекомендаций от текущих учеников

	
	Есть план действий на июль



Если более 3 ответов «Нет», то проблема не в конкуренции. Проблема в отсутствии системы подготовки к сезону.

Интерпретация результатов: 
13–18 баллов. Высокая готовность. Необходимо усиливать поток заявок и масштабировать набор.
7–12 баллов. Средняя готовность. Есть сильные стороны, но присутствуют точки роста.
0–6 баллов. Август может пройти в режиме поиска клиентов и снижения цен. Необходима перестройка стратегии.

Чек-лист «10 ошибок репетитора, из-за которых ученики уходят к конкурентам»
Ошибка №1
- Писать: «Опытный репетитор по математике»
+Писать: «Помогаю ученикам 8–11 классов повысить успеваемость и подготовиться к ОГЭ и ЕГЭ без зубрёжки»
Почему: родители покупают результат, а не опыт.
Ошибка №2
- Перечислять дипломы и регалии
+ Показывать результаты учеников и кейсы
Почему: родителям важно понять, что изменится у ребёнка при работе с вами.
Ошибка №3
- Снижать цену при каждом возражении
+ Объяснять ценность и систему работы
Почему: скидка снижает доверие быстрее, чем повышает продажи.
Ошибка №4
- Начинать набор в августе
+ Готовить поток заявок в июле
Почему: лучшие клиенты принимают решение заранее.
Ошибка №5
- Работать со всеми подряд
+ Определить свою специализацию
Почему: чем уже позиционирование, тем выше доверие.
Ошибка №6
- Не собирать отзывы
+ Системно запрашивать обратную связь у родителей и учеников
Почему: отзывы работают лучше рекламы.
Ошибка №7
- Вести профиль только про предмет
+ Показывать подход, ценности и процесс обучения
Почему: люди покупают не только знания, но и человека.
Ошибка №8
- Публиковать объявления без обновлений
+Регулярно актуализировать профиль и контент
Почему: активные профили получают больше доверия.
Ошибка №9
- Надеяться только на сарафанное радио
+ Использовать несколько каналов привлечения
Почему: один источник клиентов делает бизнес уязвимым.
Ошибка №10
- Работать без плана набора учеников
+ Иметь систему действий на июль-сентябрь
Почему: стабильный набор всегда является результатом подготовки.
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