
ПАМЯТКА ПО ОРГАНИЗАЦИИ НАБОРА УЧАЩИХСЯ 
В ОБЪЕДИНЕНИЯ ПО ИНТЕРЕСАМ

Вовлечение детей во внеурочные занятия является важным элементом их 
развития и самореализации. Для того, чтобы педагогу привлечь в кружок больше 
учащихся и выделиться на фоне других, нужны эффективные маркетинговые 
стратегии и грамотная PR-кампания.

АЛГОРИТМ ДЕЙСТВИЙ
1. Определите целевую аудиторию (малыши реагируют на игру, 
старшеклассники — на пользу для ЦТ и будущей профессии).
2. Сформулируйте уникальное торговое предложение. Кружков 
много, почему должны прийти именно к вам: не абстрактное «театр», а 
«создаём собственный аудиоспектакль с нуля за 3 месяца».
3. Продумайте каналы продвижения: школьный медиацентр, 
стенды, афиши с  QR-кодом на чат кружка, презентация на классных 
часах, электронные рассылки, родительские чаты, соцсети, местные 
СМИ, библиотеки.
4. Включите творческий подход: проведите интерактивную 
перемену с мастер-классом, день открытых дверей с приглашением 
на бесплатное пробное занятие и символическим презентом за 
подпись в кружок, снимите видеовизитку/тизер о жизни кружка.
5. Активизируйте сарафанное радио: дарите бонусы текущим 
участникам за приглашение знакомых, попросите коллег рассказать 
о вас в классе, сделайте самых активных «лицами» кружка для 
общения со сверстниками.
6. Заведите страницу кружка в соцсетях. Это витрина вашего проекта. 
Регулярно выкладывайте фото процесса (не только результат!), короткие 
видео, отзывы детей.
7. Генерируйте инфоповоды: открытое занятие с приглашением 
родителей, мини-конкурс внутри кружка с символическими призами, 
участие в общественном мероприятии, коллаборация с другими 
педагогами, благотворительная инициатива совместно с кружковцами.
8. Работайте с репутацией и предотвращайте риски: назначьте 
ответственного за коммуникацию, создайте единые правила общения в 
чате, быстро реагируйте на негатив (выясните причину лично и 
нивелируйте её).
9. Избегайте типичных ошибок: канцелярский язык в объявлении для 
детей, использование чужих красивых фото вместо реальных, пустые 
обещания, навязчивость в родительских чатах.
10. Оцените эффективность. Оцените кампанию по простым метрикам: 
сколько человек увидели анонс (просмотры постов), сколько пришли, 
какой процент пришедших остался.

ЭТАПЫ:
Анонс: за 2 недели до старта — яркие плакаты, посты в 
соцсетях, сообщения в родительских чатах.
Разогрев: за неделю до старта — публикация тизера с 
основной информацией: кто, что, где, когда.
Точка входа: День открытых дверей/первое занятие —
гостеприимная атмосфера, никакого академизма, чаепитие, 
игры на знакомство, демонстрация самого интересного 
оборудования, обязательно наличие анкет обратной связи.
Удержание: первые 2–3 недели — фокус на вовлечение. 
Задача первых занятий — сделать так, чтобы ребенок 
почувствовал себя успешным и нашел друзей.
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