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Приоритет современного учебного заведения — это цифровизация внутренних и 

внешних процессов. Представленная работа «Модель организации кампании по набору 

в группы первого года обучения» знакомит с процессом автоматизации приемной 

кампании с помощью CRM Bitrix24. 

Российский цифровой сервис CRM Bitrix24 был создан как система управления 

взаимоотношениями с клиентами для организации и контроля внутренних процессов 

компании, работы с клиентами, анализа и статистики. Что, если внедрить подобную 

систему в сферу образования? 

CRM объединяет в себе множество инструментов, среди которых: корпоративный 

чат, облачное хранилище, почта, календари, контакт-центр, телефония, создание 

сайтов, проекты и задачи. С ее помощью можно оптимизировать организацию большей 

части рабочих процессов, а также дать руководителю учреждения надежные 

инструменты контроля. 

Актуальность представленной методической разработки заключается в создании 

современной модели организации набора обучающихся в бюджетных учреждениях 

дополнительного образования с целью повышения конкурентоспособности. 

 

Рис. 1 Конкурентное поле сферы дополнительного образования.  

 

Сравним различные модели организации процесса набора учебных групп. 



Рис. 2 Устаревшая модель набора учебных групп в учреждения дополнительного образования. 

 

Рис. 3 Современная модель организации приемной кампании, ставшая уже традиционной. 

 



Рис. 4 Передовая модель организации кампании по приему в учебные группы. 

 

Предлагаемая модель CRM Битрикс24 проста в использовании, легко 

масштабируема. Есть базовая бесплатная версия, функционал которой значительно 

шире аналогов. 

В области образования этот сервис делает еще только первые робкие шаги и пока 

еще не разработан язык, объясняющий все функции, которые он может предложить 

образовательным учреждениям.  

Попробуем «перевести» терминологию автоматизации продаж и бизнес-

процессов в сферу образования.  

 

CRM (Customer Relationship Management) — система управления 

взаимоотношениями с клиентами. 

Bitrix24 — российский цифровой сервис для организации и контроля внутренних 

процессов компании, работы с клиентами, анализа и статистики; есть бесплатная 

версия. 

Клиентская база — это база данных, содержащая сведения обо всех клиентах 

компании, когда-либо совершавших с ней сделки, и сведения о потенциальных 

клиентах. «Клиенты» в образовании — обучающиеся. 

Яндекс.Формы — бесплатный сервис для создания форм — это понятно без 

перевода. 



Рабочая группа — многопрофильная группа людей, которая несет коллективную 

ответственность за производство определенного продукта или выполнение 

определенного процесса. В нашем случае под рабочей группой подразумевается 

педагогические работники образовательного учреждения. 

Рекламная кампания— это совокупность мероприятий, которые проводятся с 

целью привлечь внимание целевой аудитории к товарам, продуктам, услугам компании. 

В образовательной сфере рекламная кампания привлекает внимание к услугам 

образования. 

Рекламная продукция — это различные материалы, созданные с целью 

привлечения внимания потенциальных клиентов — «потенциальные клиенты» для ОУ 

— это дети и их родители. 

Промо-сайт — цифровой ресурс для представления товара, услуги, бренда или 

компании в Интернете. Как правило, промо–сайты используются для привлечения 

внимания во время небольших по длительности рекламных кампаний. — Bitrix24 

включает в себя бесплатный онлайн-конструктор сайтов. 

Скрипт продаж — это алгоритм беседы с клиентом, где на любые его вопросы или 

тезисы заранее приготовлены ответы. Скрипт представляет собой набор речевых 

шаблонов или заготовок, учитывающий различные варианты поведения 

потенциального клиента и позволяющий менеджеру по продажам быстро 

ориентироваться в ситуации. — одна из функций рабочей группы кампании по набору 

— обзвон родителей, записавшихся через онлайн-форму, по заранее подготовленному 

сценарию беседы. 

Лид — потенциальный клиент, тем или иным образом отреагировавший на 

маркетинговую коммуникацию. Термином лид стало принято обозначать 

потенциального покупателя, контакт с ним, полученный для последующей 

менеджерской работы с клиентом. —  в нашей модели лидом можно считать запись в 

онлайн-форме; звонок в образовательное учреждение или личный визит родителей в 

ОУ. 

Воронка продаж — маркетинговая модель, описывающая предполагаемое 

«путешествие» будущего — от знакомства с рекламными предложениями 

образовательного учреждения до прихода обучающегося на первое занятие в одну или 

несколько групп. 

CRM Битрикс24 позволяет автоматизировать процесс управления приемной 

кампанией, что значительно сокращает трудозатраты на организацию рабочего 

процесса педагогов и позволяет следить за процессом записи желающих в группы 

первого года обучения в режиме онлайн. 

  



Почему так важны автоматизация и контроль? Сейчас многие учреждения 

дополнительного образования по-прежнему ориентированы преимущественно на 

общение с клиентами по телефону или лично в здании ОУ. Данные детей записываются 

от руки в бумажный журнал, из которого педагоги потом выписывают телефоны 

родителей, чтобы позвонить и уточнить информацию о занятиях в своей группе. 

Бумажный журнал часто может вестись в нескольких экземплярах и никак не 

стыковаться с формой онлайн-записи, что приводит к дублированию или потере 

данных. Кроме того, такая модель не включает методы контроля за педагогами. Они 

могут самостоятельно вести набор вне общего журнала, игнорируя записи из него, 

слишком поздно начать обзвон родителей или вовсе не звонить. Это ведет к 

недовольству родителей и отказу от предварительной записи в ОУ, что, в свою очередь, 

снижает конкурентоспособность учреждения. 

 

Модель, описанная в представленных методических рекомендациях, 

позволяет избежать вышеописанных проблем. Она построена на основе 

технологии «воронки продаж», современных цифровых технологий и 

современных методов организации персонала учреждения. 

 

Базовый вариант «воронки продаж» включает в себя 4 этапа: 

1. Знакомство — момент, когда компания впервые привлекла внимание 

потенциального клиента. Как правило, это взаимодействие с рекламно-

информационной продукцией компании. 

2. Интерес — клиент начинает взаимодействовать в ответ: запрашивает 

дополнительную информацию, оставляет свои данные в онлайн-форме, звонит по 

телефону и т.д. На этом этапе компания получает «лиды». 

3. Решение — из нескольких предложений клиент выбирает наиболее 

подходящее. Очень важно быстрее конкурентов ответить на обращение клиента, не дать 

ему уйти и предоставить максимум информации о своем товаре или услуге за короткое 

время. Все контакты с клиентами ведутся по заранее написанному сценарию с 

использованием скрипта продаж. 

4. Покупка — клиент совершает целевое действие: покупает товар или 

заказывает услугу. В случае ОУ это целевое действие выражается в том, что ребенок 

приходит на первое занятие. 

 



Эффективная воронка продаж для ОУ выражается в соотношении количества 

лидов к количеству детей, посетивших первое занятие в одной или нескольких учебных 

группах. В идеале это соотношение должно составлять 1:1. 

 

Рис. 5 Адаптированная схема «воронки продаж» для образовательного учреждения 

дополнительного образования.

 

 

 

3 основных этапа кампании по набору: 

1. Рекламно-информационная кампания 

2. Запись в группы 

3. Обработка полученных данных 

До начала кампании по набору в образовательном учреждении образуется рабочая 

группа, которая выполняет определенные функции на каждом этапе кампании. 

Подготовка к новому учебному году начинается заранее. В мае определяются 

контуры будущей кампании; в июне разрабатываются информационно-рекламные 

материалы и сценарии массовых мероприятий. В середине августа организуется 

рабочая группа для исполнения второго и третьего этапов приемной кампании. 

Каждый отдел ОУ вносит свой вклад. 

 



Рис. 6 Задачи основных этапов кампании по набору. 

 

 

Задача первого этапа воронки — захватить внимание как можно большего 

числа потенциальных клиентов. 

 

Для этого образовательное учреждение организует рекламно-информационную 

кампанию.  

 Учебные отделы составляют список групп для набора на первый год 

обучения.  

 На его основе информационно-методический отдел создает промо-сайт, 

буклеты, рекламные плакаты и баннеры для размещения в соцсетях; готовит тексты 

новостей и посты для публикации в районных онлайн-ресурсах; видеоинструкцию по 

онлайн-записи. 

 Организационно-массовый отдел готовит сценарий праздника для 

родителей — Дня открытых дверей. Основная идея праздника — в игровой форме дать 

представление о том, чем занимаются дети в секциях и кружках, как проходят занятия. 

 

 



Рис. 7, 8, 9, 10, 11 Фрагменты промо-страницы ДЮЦ «Красногвардеец». 

 

Целевое действие промо-страницы: пользователь должен перейти в форму онлайн-записи. 

 

Живые, динамичные, эмоциональные иллюстрации вызывают больший отклик у родителей и 

детей. 

 

В тексте промо-сайта лучше избегать канцеляризмов и тяжеловесных фраз. Язык должен быть 

естественным, понятным и простым. 



 

Карта на промо-сайте жизненно необходима. Потенциальные клиенты сразу могут оценить, 

подходит ли им местоположение образовательного учреждения. Карта служит дополнительным 

фильтром, отсекающим нецелевые обращения. 

 

Ссылка на онлайн-форму дублируется внизу страницы. Описываются другие варианты записи, 

если клиенты не хотят пользоваться онлайн-формой. 

 

Следующий этап совмещает второй и третий уровни воронки. Его цель — 

как можно быстрее отработать каждый лид и ни одно обращение не оставить без 

ответа. 

 

Ядром модели являются Яндекс.Формы, бесплатный сервис по созданию онлайн-

форм, и российская CRM-система Bitrix24, которая позволяет вести учет всех 

обращений, историю взаимоотношений с каждым клиентом и импорт данных из базы 

клиентов даже в бесплатной версии. Каждое обращение фиксируется в CRM-системе, 

независимо от способа общения с клиентом. Таким образом создается единая база 

данных. По комментариям администраторы и дежурные по записи видят, кому из 

обратившихся клиентов надо позвонить, а кто из контактов уже получил всю 

необходимую информацию. 

 



Рис. 12 Фрагмент базы данных Bitrix24. 

 

 

Яндекс.Формы позволяют создать удобную форму онлайн-записи. 

  

Каждому вопросу формы можно задать условия показа. В форме онлайн-записи 

ДЮЦ «Красногвардеец» родители указывают возраст ребенка и видят подходящие 

лично ему учебные группы. Выбирают одну или несколько групп, вводят контактные 

данные, и запись готова.  

Приходилось видеть такие формы онлайн-записи в образовательные учреждения 

дополнительного образования, где все поля формы были расположены на одной 

странице, при этом от родителей просили указывать слишком много сведений, вплоть 

до имени педагога, в группу которого они хотят записать своего ребенка.  

Это неверный подход. В первую очередь следует заботиться об удобстве клиента, 

а не сотрудников учреждения. Чем меньше манипуляций с формой требуется, чем 

меньше шагов должен сделать клиент, чтобы нажать кнопку «отправить», тем выше 

шанс получить ответ с полностью и корректно заполненными полями.  

 

Рис. 13 Фрагмент титульной страницы формы онлайн-записи в ДЮЦ «Красногвардеец» в 2020 

году. 

 

 



По последним данным компании Mediascope, в России интернетом пользуются 

78% населения страны. Онлайн-услуги стали особенно актуальны в период пандемии 

коронавируса: 2/3 записавшихся в ДЮЦ «Красногвардеец» в 2020 году воспользовались 

формой Яндекс. 

 

Рис. 13 Статистика по количеству записавшихся через онлайн-форму в 2019 и 2020 годах. 

 

 

Форма онлайн-записи удачно дополняет базу данных CRM-системы. Она 

экономит усилия сотрудников ОУ и родителей, позволяя самостоятельно изучить 

список доступных групп и записаться в одну или несколько из них, не тратя время на 

звонки или личный визит в ОУ. 

 

С помощью формы онлайн-записи образовательное учреждение получает лиды. 

Следующий шаг — как можно быстрее отработать этот лид, отреагировать на запрос 

клиента буквально в течение 10-15 минут. 

 

Для отработки лидов рекомендуется создать трехуровневую рабочую группу. 

Роли в рабочей группе на этапе активной записи распределяются так: 

 Во главе группы стоит оператор базы данных. Он регулярно импортирует 

данные из онлайн-формы в базу Bitrix24 и следит за правильностью заполнения CRM-

системы. 

 Группа включает в себя несколько администраторов. Они постоянно 

дежурят в холле ОУ, инструктируют дежурных по записи, пополняют базу данных 

CRM-системы, отвечают на звонки и сами обзванивают записавшихся для уточнения 

информации об учебных группах. 

 Педагоги дополнительного образования выступают в роли дежурных по 

записи. Под контролем администраторов они так же отрабатывают «лиды» и вносят 

информацию в Bitrix24. 

 



Рис. 14 Структура рабочей группы по записи. 

 

Четвертый этап кампании по набору включает в себя пост-обработку базы 

данных клиентов.  

Оператор базы данных составляет списки по группам, импортирует их в таблицы 

Excel и передает сводные списки заведующим учебными отделами. А те — педагогам. 

Педагоги связываются с родителями и проводят предварительную диагностику 

обучающихся, выясняя их ожидания от образовательной программы. 

Это позволяет максимизировать количество клиентов, дошедших до финального 

уровня «воронки продаж» — «покупки». В случае с ОУ — до посещения первого 

занятия в одной или нескольких учебных группах. 
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