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В условиях цифровой трансформации коммуникаций социальные сети становятся клю-
чевой площадкой продвижения бизнеса, образовательных проектов и экспертной деятель-
ности. Традиционные рекламные каналы постепенно утрачивают доминирующее значе-
ние, уступая место цифровым платформам, где решение о покупке формируется на осно-
ве доверия, регулярного взаимодействия и восприятия профессиональной компетентности
эксперта. Особенно значимым данный процесс является в сфере дополнительного обра-
зования и тренинговых программ для взрослых, где личность эксперта и его репутация
нередко выступают решающим фактором выбора образовательного продукта.

Современный рынок тренинговых услуг характеризуется высокой конкуренцией и ме-
дианасыщенностью. Наряду с профессиональными компаниями активно функционируют
инфобизнес-проекты и индивидуальные эксперты, что усиливает требования к качеству
коммуникации и формированию устойчивого имиджа. В этих условиях личный бренд ста-
новится стратегическим ресурсом продвижения. Ж.-Н. Капферер отмечает, что бренд
формирует систему устойчивых смыслов и ассоциаций, определяющих восприятие ценно-
сти в сознании аудитории. В контексте тренинговой компании это означает необходимость
последовательной коммуникационной политики и целостной репутационной стратегии. [2]

Б. Зарьков и Д. Завражнов подчёркивают, что основой сильного бренда является чёт-
ко сформированная идентичность, транслируемая через коммуникацию. Для компаний,
деятельность которых напрямую связана с личностью эксперта, данная идентичность ста-
новится ключевым фактором доверия. Ф. Котлер рассматривает бренд как инструмент
снижения неопределённости при принятии решения о покупке, что особенно актуально в
сфере нематериальных услуг, где результат обучения не всегда может быть оценён зара-
нее. [1]

Особую актуальность исследование приобретает в связи с ростом популярности онлайн-
обучения и необходимостью повышения прозрачности и профессионализации рынка об-
разовательных услуг. Социальные сети выступают не только каналом распространения
информации, но и пространством формирования экспертного имиджа, выстраивания дол-
госрочных отношений с аудиторией и создания лояльного сообщества.

В рамках исследования рассматривается специфика продвижения тренинговой компа-
нии «Москотин Консалтинг», деятельность которой строится на развитии личного бренда
эксперта и активном использовании социальных сетей как основного канала PR-коммуникации.

Цель работы заключается в анализе специфики продвижения компании «Москотин
Консалтинг» в социальных сетях и выявлении эффективных PR-инструментов формиро-
вания доверия и устойчивого имиджа в цифровой среде.

Таким образом, продвижение тренинговой компании в социальных сетях представля-
ет собой комплексный процесс, сочетающий инструменты персонального брендинга, PR-
коммуникаций и стратегического контент-воздействия, направленных на формирование
доверия, укрепление репутации и создание устойчивых отношений с целевой аудиторией
в цифровой среде.
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