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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

В заключении магистерской диссертации следует отметить, что цель 

исследования, связанная с разработкой направлений совершенствования 

маркетинговой стратегии образовательной организации, была достигнута. В 

ходе работы были раскрыты теоретические основы стратегического маркетинга, 

изучены особенности продвижения образовательных услуг, проведен анализ 

внешней и внутренней среды, а также предложены практические мероприятия, 

направленные на укрепление конкурентных позиций организации на рынке. 

Теоретический анализ показал, что маркетинговая стратегия в сфере 

образования имеет ряд особенностей. Образовательная услуга отличается 

высокой значимостью доверия, длительным циклом принятия решения и 

сильной зависимостью от репутации организации. Для потенциального 

потребителя важны не только цена и перечень программ, но и качество 

коммуникации, прозрачность условий обучения, карьерные перспективы, 

отзывы выпускников и понятная система сопровождения. Поэтому маркетинг 

образовательной организации должен строиться на сочетании аналитики, 

содержательного позиционирования и постоянной работы с аудиторией. 

В аналитической части была дана оценка текущего положения 

организации на рынке образовательных услуг. Были рассмотрены структура 

целевой аудитории, каналы привлечения заявок, динамика обращений, 

показатели конверсии, конкурентная среда и содержание коммуникационных 

материалов. Анализ показал, что организация обладает устойчивыми 

преимуществами в части экспертности преподавателей и практической 

направленности программ, однако недостаточно полно использует цифровые 

каналы продвижения, сегментацию аудитории и персонализированные 

сценарии взаимодействия с абитуриентами. 
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Проведенное исследование подтвердило, что значительная часть 

маркетинговых проблем связана не с отсутствием спроса, а с недостаточной 

точностью коммуникации. На разных этапах выбора образовательной 

программы потенциальные слушатели нуждаются в разной информации: одни 

сравнивают форматы обучения, другие оценивают карьерную пользу, третьи 

проверяют документы, стоимость и условия поступления. Единое рекламное 

сообщение для всех сегментов снижает эффективность продвижения и не 

позволяет в полной мере раскрыть сильные стороны организации. 

На основе выявленных проблем были предложены направления 

совершенствования маркетинговой стратегии. В их число вошли уточнение 

позиционирования образовательных программ, сегментация целевой аудитории, 

обновление структуры посадочных страниц, развитие контент-маркетинга, 

настройка цепочек повторной коммуникации и системная работа с отзывами 

выпускников. Отдельное внимание было уделено необходимости связать 

рекламные каналы с единой системой аналитики, чтобы оценивать не только 

количество заявок, но и качество привлеченной аудитории. 

Практическая значимость работы состоит в том, что предложенные 

рекомендации могут быть внедрены поэтапно и не требуют полной перестройки 

маркетингового отдела. Для первого этапа целесообразно обновить описания 

программ, усилить блоки доверия, настроить регулярный анализ заявок и 

разделить коммуникацию по ключевым сегментам аудитории. На втором этапе 

можно развивать персонализированные сценарии рассылок, внедрять сквозную 

аналитику и корректировать рекламные кампании на основе данных о 

фактическом наборе слушателей. 

Ожидаемый результат реализации предложенных мероприятий 

выражается в повышении узнаваемости образовательной организации, росте 

качества обращений, увеличении конверсии из заявки в поступление и 

снижении потерь потенциальных клиентов на этапах выбора и консультации. 
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Кроме того, системная маркетинговая стратегия позволит организации точнее 

планировать бюджет продвижения, быстрее реагировать на действия 

конкурентов и формировать более устойчивую связь с выпускниками и 

профессиональным сообществом. 

Таким образом, проведенное исследование подтвердило, что эффективная 

маркетинговая стратегия образовательной организации должна опираться на 

анализ поведения аудитории, четкое позиционирование, доказательство 

качества обучения и регулярную оценку результатов продвижения. 

Предложенные в диссертации мероприятия имеют прикладной характер и могут 

быть использованы для повышения конкурентоспособности организации, 

расширения набора слушателей и укрепления ее репутации на рынке 

образовательных услуг. 


