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Как сайт может мешать продаже программ ДПО? Must have продающего сайта

(CoffeeStudio – агентство Интернет-маркетинга, Псков)

“Дополнительное профессиональное образование направлено на удовлетворение образовательных и профессиональных потребностей, профессиональное развитие человека, обеспечение соответствия его квалификации меняющимся условиям профессиональной деятельности и социальной среды” (Федеральный закон "Об образовании в Российской Федерации" от 29.12.2012 N 273-ФЗ”. Главный посыл данной цитаты заключается в том, что, принимая решение об освоении программ ДПО, слушатели объединены одной целью - повышение или получения дополнительного дохода. Это значит, что коммерческий фактор заложен в ДПО изначально. 
Сегодня конкуренция между поставщиками образовательных услуг ведется не только на уровне материально-технической, научно-исследовательской базы, но и на уровне маркетинговых стратегий, в том числе. По итогам 2020 года рост рынка онлайн-образования России составил около 30-35% в сравнении с доковидным периодом, что говорит о значительных перспективах онлайн-образования и буквально вынуждает ДПО переходит в онлайн-формат.
Тренды, которые важно учитывать поставщикам программ ДПО.
1. Важно, что после застоя 2020 года руководители бизнеса сегодня готовы обучать своих сотрудников, используя современные технологии.
2. Пользователи теперь учатся не со стационарного компьютера или планшета, а с телефона. 
3. Слушателю важна обратная связь. 
4. Теперь вопрос «Где учиться?» уходит на второй план. Важно - “У кого?” 
5. Даже в образовании продакт-плейсмент становится дополнительным способом монетизации онлайн-курса. 
6. Специализация. 
7. LTV важнее CAC. 
8. Бизнес и вузы готовы работать с онлайн-школами.
Качественный сайт — это элемент соответствия ожиданиям потенциальных студентов, и еще один аргумент в пользу выбора конкретной программы. 
Структура продающего сайта для программ ДПО.
1. Информация о поставщике услуги: название, что делаем/ на чем специализируемся, слоган (почему нужно учиться у нас), год создания, логотип, контакты — все это должно отвечать на вопрос «Почему вы?». Полноценная информация располагается в разделе О нас (история, лицензии, преподавательский состав, партнеры, стоимость и тп)
2. Информация о программах: удобный поиск (теги, ниспадающие списки, инфографика и тп), продажа специальности (востребованность, зарплата, карьерный рост, отзывы и тп) , подборки и только потом продажа самой программы: сроки, итоговые навыки, технологии, экзамены, преподаватели, диплом, программа, отзывы, пробники, ЧАВО.
3. Триггеры доверия: фото и регалии преподавателей, цифры, преимущества, истории успеха студентов, контакты первых лиц, политика конфиденциальности, шаблоны договоров, участие в ассоциациях 
4. “Плюшки”: бесплатные курсы и вебинары, пробные уроки, бонусные программы, бесплатный подбор программы
Ключевые элементы продающего сайта:
1. Скорость ответа
2. Мессенджеры и формы обратной связи
3. Запасное целевое действие. 
4. Проверка верстки на мобильных. 
5. Частое употребление местоимения «Мы» 
Дизайн:

1. Важно учитывать  Z-образную структуру страницы. 
2. Принцип контраста.



Что мешает продаже на сайте? 
Нередко, даже идеальный сайт, имеющий огромный трафик, не дает желаемого результата. Итак, что может мешать продаже?
1. Размытое предложение (оффер). 
2. Несколько предложений на одном лендинге путают посетителя.
3. Излишняя информация 
4. Нагромождение виджетов. 
5. Низкое качество изображений. 
6. Необновляемая информация
7. Низкие позиции в выдаче
8. Долгая дорога к цели
9. Форма регистрации, обязательные поля
10. Автоматическое воспроизведение звука и видео
11. Скорость загрузки. 
12. Несоответствие информации на сайте целевой аудитории проекта.
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