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Только 15% университетов обучают 
более 3000 слушателей

Количество вузов
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Распределение вузов с численностью слушателей 
программ ДПО более 3 тыс. чел в год по отраслям
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Численность слушателей программ ДПО 
в ведущих университетах РФ

№ Наименование учреждения Регион Кол-во 
чел.

1 "Московский государственный университет путей сообщения Императора Николая II" (МГУПС (МИИТ)) Г. Москва 36 226
2 "Северо-Западный государственный медицинский университет имени И.И.  Мечникова" Минздрава Г. Санкт-Петербург 30 071
3 Первый Московский государственный медицинский университет имени И.М. Сеченова Минздрава Г. Москва 26 612

4 "Государственный морской университет имени Ф.Ф. Ушакова Краснодарский край 26 377
5 "Академия социального управления" Г.Москва 20 809
6 "Казанский (Приволжский) федеральный университет" Республика Татарстан 20 615
7 "Московский городской педагогический университет" г. Москва 20 552
8 «Российский университет дружбы народов» г. Москва 18 450
9 «Государственный университет морского и речного флота имени адмирала С.О. Макарова» г. Санкт-Петербург 16 692

10 "Московский государственный медико-стоматологический университет им А.И. Евдокимова Минздрава г. Москва 16 494

11 "Волжский государственный университет водного транспорта" Астраханская область 16 438
12 "Калининградский государственный технический университет" Калининградская область 16 052
13 "Финансовый университет при Правительстве Российской Федерации" г. Москва 15 134
14 Национальный исследовательский университет «Высшая школа экономики» г. Москва 14 974
15 "Московский государственный университет технологий и управления имени К.Г. Разумовского (Первый казачий 

университет)"
г. Москва 14 940

16 «Нижегородская государственная медицинская академия» Минздрава Нижегородская область 13 960

17 "Петербургский государственный университет путей сообщения Императора Александра I" (ФГБОУ ВО ПГУПС) г. Санкт-Петербург 12 684
18 "Сибирский федеральный университет" Красноярский край 12 627
19 «Российская академия народного хозяйства и государственной службы при Президенте Российской Федерации» г. Москва 12 241

20 Институт водного транспорта имени Г.Я. Седова - филиал ФГБОУВО "Государственный морской университет имени 
адмирала Ф.Ф. Ушакова"

Ростовская область 12 143

21 "Курский государственный медицинский университет" Минздрава Курская область 10 972
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Доля доходов ДПО (%) в общем бюджете вуза в 
зависимости от отраслевой направленности 
учреждения
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Виды образовательных организаций высшего образования (с 
контингентом менее 3 тыс. чел), в которых контингент слушателей 
по программам ДПО превышает объемы подготовки по основным 
профессиональным программам

Филиалы 
государственных и 
частных вузов; 38%

АНО ВО, 
негосударствен-
ные и частные 

образовательные 
учреждения ВО; 

15%

Государственные организации; 42%



Доля прошедших обучение в общей численности 
работников по категориям персонала, 2016 г., Росстат
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Лист1

		Наименование		Руководители		Специалисты		Другие служащие		Рабочие

		РЫБОЛОВСТВО, РЫБОВОДСТВО		8.7%		6.6%		4.6%		7.9%

		ОПТОВАЯ И РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ; РЕМОНТ БЫТОВЫХ ИЗДЕЛИЙ И ПРЕДМЕТОВ ЛИЧНОГО ПОЛЬЗОВАНИЯ		14.4%		10.9%		5.3%		9.4%

		ГОСТИНИЦЫ И РЕСТОРАНЫ		16.0%		8.8%		2.8%		4.7%

		СЕЛЬСКОЕ ХОЗЯЙСТВО, ОХОТА И ЛЕСНОЕ ХОЗЯЙСТВО		17.2%		11.5%		5.3%		6.7%

		ПРЕДОСТАВЛЕНИЕ ПРОЧИХ КОММУНАЛЬНЫХ, СОЦИАЛЬНЫХ И ПЕРСОНАЛЬНЫХ УСЛУГ		22.6%		12.0%		5.6%		5.8%

		СТРОИТЕЛЬСТВО		23.6%		17.3%		6.0%		13.9%

		ОПЕРАЦИИ С НЕДВИЖИМЫМ ИМУЩЕСТВОМ, АРЕНДА И ПРЕДОСТАВЛЕНИЕ УСЛУГ		24.8%		14.3%		9.2%		12.8%

		ЗДРАВООХРАНЕНИЕ И СОЦИАЛЬНЫЕ УСЛУГИ		27.3%		22.1%		10.4%		3.4%

		ФИНАНСОВАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ		28.2%		24.6%		16.5%		8.7%

		ОБРАЗОВАНИЕ		34.9%		32.8%		10.1%		2.6%

		ОБРАБАТЫВАЮЩИЕ ПРОИЗВОДСТВА		37.0%		25.9%		8.9%		24.8%

		ТРАНСПОРТ И СВЯЗЬ		39.3%		26.1%		12.3%		25.1%

		ПРОИЗВОДСТВО И РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ЭЛЕКТРОЭНЕРГИИ, ГАЗА И ВОДЫ		43.7%		26.2%		7.4%		23.1%

		ДОБЫЧА ПОЛЕЗНЫХ ИСКОПАЕМЫХ		48.9%		38.2%		9.4%		33.8%
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1. Гибкая  настройка программ на потребности профильной 
отрасли и населения. Взаимодействие и участие.

2. Технологическое обеспечение образовательного процесса.
3. Признаваемый отраслевой сертификат (+ЦОК).
4. «Умная» ценовая политика, в зависимости от средней 

заработной платы в регионе и отрасли.
5. Многопрофильность в основных профессиональных 

программах, отраслевая специализация в дополнительных 
образовательных программах и профобучении.

6. Невысокий уровень участия в обучении неработающего 
населения (безработных, мигрантов и др.)

Составляющие элементы успешной стратегии 
в образовании и обучении взрослых граждан



ЦЕЛЕВЫЕ АУДИТОРИИ



ФЕДЕРАЛЬНЫЕ И 
РЕГИОНАЛЬНЫЕ ПРОГРАММЫ

• Президентская программа подготовки кадров для 
отраслей народного хозяйства

• «Новые возможности для каждого»
• Программы регионального бизнес-инкубатора 
• Университеты «Серебряного возраста», «Активное 

долголетие», «Вечерний университет», 
«Родительский университет»

• Программы Министерства социальной политики,  
служб занятости, министерства образования



СТУДЕНТЫ СТАРШИХ КУРСОВ 
– до 50 % слушателей

• Иностранный язык + поездки и стажировки 
за рубежом

• Навыки алгоритмирования и 
профессионального программирования

• Предпринимательство, малый бизнес и 
менеджмент

• Юриспруденция
• ………………..

• Каллиграфия 



СТУДЕНТЫ СТАРШИХ КУРСОВ 
– до 50 % слушателей

Гибкая настройка компетенций на текущие 
потребности рынка труда –
до 100% всех дисциплин выпускного курса 
– навыки для компаний (через программы 
ДПО)



НАСЕЛЕНИЕ
Курсы для взрослых –

• Иностранный язык +  стажировки за рубежом
• Современный дизайн
• Навыки алгоритмирования и профессионального 

программирования
• Управление геликоптером
• Предпринимательство и менеджмент
• Технологии в малом бизнесе
• Юриспруденция 
• Родительский университет
• Растениеводство и рукоделие
• Консьерж электронной техники
• IT-Охранники, водители, 
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ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С 
КОМПАНИЯМИ 



В России – самая  низкая доля расходов предприятий 
на профессиональное обучение персонала в составе 
затрат на рабочую силу, 2015 г., в %

[Eurostat. Cost of continuing vocational training in enterprises.2015. и ]Росстат. Структура затрат организаций на рабочую силу. 
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Потребность в квалифицированных рабочих кадрах 
Воронежская область (кадровый прогноз), в тыс.чел., 2019 г
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Работа с чертежами
Сварка металлов

Монтаж конструкций 
ПО AutoCAD 

Управление коллективом
ПО 1С 

Мерчендайзинг 
ПО Кассовых аппаратов

Professional Skills

Пунктуальность
Коммуникабельность

Лидерство
Добросовестность

Внимательность
Дисциплинированность

Целеустремленность
Стрессоустойчивость

Умение работать в коллективе
Желание развиваться

Ответственность
Активность

Консультирование клиентов 
Клиентоориентированность

Social - emotional Skills

Наличие юридических знаний 
Умение управлять автомобилем

Документооборот (составление отчетности) 
ПК, ПО пакет Microsoft

Transversal Skills



ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С 
КОМПАНИЯМИ 

• Компании учат больше персонала во внешних 
организациях (40%, и только 30% - внутри) –
внешний опыт и навыки

• Компании учат больше всего персонала в 
университетах (30%) – сертификат вуза

• Компании учат профессиональным навыкам  
наибольшее количество персонала в фазе 
инвестиционного цикла – Корпорация развития 
региона – ключевой партнер

• Компании учат трансверсальным навыкам после 
фазы инвестиций – HR-клуб в Вашем университете



ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С 
КОМПАНИЯМИ 

• Профессиональные / технологические  навыки – в 
лабораториях, где есть уникальное оборудование и 
компетенции (ЧПУ, инженерная диагностика, 
медицина, IT)

• «Обязательное» ПК. Предложите отличия от 
конкурентов (проектно-исследовательская 
компонента).

• Фундаментальные и инженерные дисциплины для 
молодых специалистов и неинженерных направлений 
(энергоносители, таможенное право и др)

• Навыки массовых профессий (бухгалтерский учет, 
интернет-маркетинг, продажи, металлообработка)



ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С 
КОМПАНИЯМИ 

• Обучение внутри компании – как часть образовательной 
программы: сертификат вуза

• Онлайн компоненты для повышения общей подготовки 
специалистов

• Новые технологии: разработка специальных программ 
видеообучения и Microlearning

• Независимая оценка навыков, тестирование, конкурсы
• Трансверсальные навыки и развитие корпоративной 

культуры (презентации, постановка наставничества)
• Повышение производительности труда (Бережливое 

производство, менеджмент качества)
• МВА и международные программы



Техника получения 
заказов на 

образовательные услуги 
от корпораций и 
промышленных 

компаний



• Вы не можете их потрогать.
Ваши клиенты не могут их 
увидеть.
Ваши родные и друзья не знают, 
что именно вы продаёте.
Добро пожаловать в мир 
невидимых продуктов —
услуг и нематериальных товаров!

Джон Вон Эйкен (гуру в области 
продаж)



Получение высокомаржинального заказа 
достигается на переговорах

поведение покупателя
• не полностью представляет достигаемый 

от покупки результат (сомневается 
покупать или нет) 

• не совсем понятна (зачем ему это нужно)
• покупка для него дорога

Образовательный продукт – не самое 
однозначное решение проблемы компании



Вы продаете не 
образовательные 

программы, а решения 
проблемы Заказчика



Подготовьтесь!
несколько советов

• Изучите потенциального Заказчика
(найдите на нем знакомых или знакомых 
знакомых, узнайте, чем живет предприятие 
сейчас)

• Продумайте разговор 
(последовательность, четкость)

• Оставьте текст Вашего 
предложения



План предложения.
• С чего начать разговор, предложение? 

Постановка широкой проблемы
• Говорите не о том, какие курсы вы 

предлагаете, а о том какие проблемы 
потребителя  Вы решаете

• Оправдание цены
• Отстройка от конкурентов
• Выработка кредита доверия



С чего начать разговор, предложение?

Постановка широкой проблемы.
• «Для того, чтобы предприятие процветало приходится 

повышать производительность труда, знают ли ваши 
менеджеры, как это можно сделать?» 

• «Сейчас производственное оборудование становится все 
сложнее. Его надежная и безопасная работа создает 
уверенность повседневную уверенность».

• «Чтобы быть конкурентоспособными на новых рынках 
нужно внедрять новые технологии. Мы помогаем Вашим 
сотрудникам ими овладеть.

• «В университетах может быть разработано много 
хороших программ. Но как редко они становятся 
объектами для массовой покупки бизнес-компаниями. 
Как хорошо бы научиться их продавать? ».

Первая фраза должна  помочь перейти к более детальному 
обсуждению проблем Заказчика.



ОБЪЯСНИТЕСЬ!!!
УПРАЖНЕНИЕ

• Мы повышаем производительность 
труда

• Мы обеспечиваем безопасность 
вашего производства

• Мы повышаем работоспособность 
вашего оборудования

• Мы передаем вам новые технологии 
• Мы экономим ваши расходы
• Мы помогаем грешникам





Разъясните клиенту суть вашего курса. Окажите для этого 
бесплатные услуги:
• Услуги «на пробу»: пробный вебинар или консультация (вводная 

услуга позволит оценить качество вашей работы и сделать шаг в 
сторону дальнейшего сотрудничества).

• бесплатный анализ и подбор подходящего курса обучения;
• различные тесты для проверки собственных знаний;
• фрагменты методических материалов, полезные советы по решению 

типичных и нетипичных ошибок;
• существенную пользу могут оказать онлайн-конференции с 

участием специалистов и экспертов, во время которых ваши 
клиенты смогут задать уточняющие вопросы.

Продемонстрируйте клиентам результат, который они получат. 
Для этого вы можете использовать:
• результаты итоговых экзаменов и сравнение их с тем, что было 

перед началом обучения.
• информация о положительных изменениях и успехах клиентов.





Оправдание цены
• То что Вы продаете – это нечто большее, 

чем обычно.
• Продавайте не только обучение навыкам, но и 

консалтинг
• Хотите продать обучение методикам анализа 

материалов  – продавайте рабочее место 
аналитика, с описанием методик. 

• Хотите продать новую программу – продавайте 
диспетчерский пункт оператора, с тренингом  
возможных ситуаций. 

• Хотите продать обучение предпринимательству –
продавайте новый бизнес.

• В такой тактике у есть вариант  снижать 
цену, показывая,  на чем можно 
сэкономить.





Отстройка от конкурентов
• Нужно четко знать чем  Вы лучше, что новое 

несет программа  на рынок, то есть 
• Чем Вы отличаетесь от конкурентов. 
• Конкурентов надо знать, надо знать, чем Вы 

лучше них. 
• Индивидуальным походом, консалтинговым 

сопровождением
• Почему Вы именно тот у кого ее надо купить: 

покажите Ваш достоверный опыт





Выработка кредита доверия
• Это важно для преодоления недоверия к Вам, 

объективно возникающее к тем, кто предлагает 
что-то впервые, новое. 

• Покажите, кто уже были Ваши заказчики. 
• Покажите, какие конкретные сходные проблемы 

вы уже решили на предприятии. 
• Дайте значимые рекомендации 3-ей стороны. 
• Покажите Ваши публикации или публикации о 

Вас. Когда Вы продаете компетенции, то надо 
продвигать и ее разработчиков: всегда важно 
известное имя, фирма, бренд. (бренд 
Университета).







Тренируйтесь и ищите 
идеи у конкурентов!

Успех придет только после 
того, как на Ваше 

предложение Вам хотя 
бы 3 раза скажут «НЕТ»



Добро пожаловать в 
новую аудиторию  

обучаемых !

Илья Алексеевич Коршунов
+7-9875482364
ikorshunov@hse.ru

Национальный эксперт 
Международной программы ОЭСР 
по оценке навыков взрослых PIAAC,
Руководитель группы
по непрерывному образованию,
Институт образования НИУ ВШЭ

Dr. Ilya Korshunov
PIAAC National Expert
Lifelong Learning Lab
Institute of Education
Higher School of Economics
National Research University
Moscow

Контакты для поддержки Вашего ДПО:

mailto:ikorshunov@hse.ru
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