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Ежегодно специалисты отдела проводят Форум руководителей учреждений образования, объ-
единяющий руководителей системы образования всех регионов Беларуси и гостей из Российской 
Федерации. По итогам работы Форума руководителей издается методическое пособие для педаго-
гических работников, в котором представлены материалы участников.  

Особое внимание сотрудниками отдела уделяется работе с молодыми педагогами. С октября по 
декабрь 2022 года прошел шестой областной фестиваль молодых педагогов «Призвание – педагог» 
– парад педагогических достижений молодых педагогов. Традиционно фестиваль проходит в два 
этапа: первый – отборочный (конкурс видеоуроков) и второй – заключительный, который включает 
в себя творческое самопредставление педагогов и публичное выступление на тему «Я – педагог! И 
это …». 

Данные мероприятия дают возможность молодым педагогам в начале своего профессионально-
го пути продемонстрировать себя педагогическому сообществу; помогают повысить педагогиче-
ское мастерство, открывают широкие возможности для самореализации.  

За эти годы некоторые из участников фестивалей заняли руководящие должности: директор 
школы, заместитель директора, председатель сельского Совета, заместитель директора по учебной 
работе. 

Непрерывное образование педагогических кадров области стало основным связующим звеном 
между системой образования и рынком труда, обеспечивая непрерывную адаптацию выпускников 
учреждений образования к постоянно изменяющимся социально-экономическим условиям. Оно 
основывается на концепции модульнонакопительной системы, проектно-модульной технологии 
обучения, сетевого взаимодействия при реализации образовательных программ. Могилевский гос-
ударственный областной институт развития образования занимает лидирующую позицию в дан-
ном направлении.  
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Email-маркетинг – это способ продвижения продуктов или сервисов через email-рассылки. 

Email-маркетинг является инструментом интернет-маркетинга, способным не только привлекать и 
удерживать клиентов, но и повышать лояльность к бренду [1, с.8]. 

Процесс Email-продвижения выглядит следующим образом: 
1. Сбор базы адресов электронных почтовых ящиков клиентов, которые подтвердили согласие 

на рассылку, что продиктовано Законом Республики Беларусь «О защите персональных данных» 
от 7 мая 2021 г. № 99-З. 
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2. Формирование электронного письма-предложения для клиентской базы. Состоит из тексто-
вой воронки продаж и включает в себя тему, оффер, контактные данные или ссылку на ресурс, где 
можно узнать подробнее об этом предложении. 

3. Рассылка предложения компании по сформированной базе. 
4. Оценка эффективности рекламной кампании [2, с. 36]. 
Оценку эффективности рекламной компании можно провести с помощью использования мет-

рических оценок. Для более глубокого анализа эффективность можно оценивать с помощью UTM-
меток - специализированный параметр в URL, который используется маркетологами для того, 
чтобы отслеживать рекламные кампании в сети Интернет. При использовании нескольких меток в 
разных местах письма можно определить, в какой момент построенной воронки клиент был готов 
приобрести продукт [3, с. 62].  

В качестве примера оценки в таблице 1 приведены данные о рассылках с различными предло-
жениями, которые проводились в течение одного месяца. В тексте письма было две UTM-метки: 

1) Кнопка «Акция» в начале текста, которая вела на посадочную страницу интернет-магазина 
рекламируемой компании. 

2) Кнопка «В каталог» в конце текста, которая вела в каталог интернет-магазина. 
 
Таблица 1. – Результаты email-рассылки 
 

Дата Торговое предложение 
Отправлено 

писем 
Открыто 
писем 

Перешли по 
UTM-метке 

№1 

Перешли по 
UTM-метке 

№2 
21.02.2023 Завтра скидка 10% 131 36 4 2 
22.02.2023 Сегодня скидка 10% 137 26 3 4 
23.02.2023 Праздничная скидка 15% 142 47 6 7 
28.02.2023 Завтра скидка 10% 145 41 5 2 
01.03.2023 Сегодня скидка 10% 149 34 4 4 
07.03.2023 Завтра скидка 15% 149 44 2 4 
08.03.2023 Праздничная скидка 15% 152 35 4 5 
14.03.2023 Завтра скидка 10% 158 42 2 3 
15.03.2023 Сегодня скидка 10% 158 37 4 4 
Итого - 1 321 342 34 35 

Примечание – Источник: Разработано автором. 
 
Таким образом, в течение месяца было осуществлено 9 email-рассылок. Торговые предложения 

рассылок разделились на три категории: 
1) Уведомляющие о завтрашней скидке - 4 рассылки. 
2) Уведомляющие о сегодняшней скидке - 3 рассылки. 
3) Уведомляющие о праздничной скидке - 2 рассылки. 
Для оценки эффективности рекламной кампании необходимо провести оценку эффективности 

каждой рассылки по отдельности и в совокупности. В таблице 2 представлена классификация мет-
рик и формулы для их расчета. 
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Таблица 2. – Классификация метрик email-маркетинга 
 
Метрика Характеристика Формула для расчета Среднее 

Открываемость 
Показывает, какая часть под-
писчиков открыла письмо 

Открыто писем / отправлено пи-
сем х 100 

40 % 

Кликабельность 
Показывает заинтересованность 
подписчика в предложении дан-
ного бренда 

Перешли по ссылке /Отправлено 
писем х 100 

10 % 

Эффективность 
UTM-метки №1 

Показывает заинтересованность 
подписчика на первом этапе во-
ронки 

Перешли по 1 ссылке /Открыто 
писем х 100 

10 % 

Эффективность 
UTM-метки №2 

Показывает заинтересованность 
подписчика на последнем этапе 
воронки 

Перешли по 2 ссылке /Открыто 
писем х 100 

10 % 

Примечание: Источник – Разработано автором. 
 
Таким образом, определены 4 метрики, которые можно рассчитать для оценки эффективности 

рекламной кампании. Расчет представлен в таблице 3. 
 
Таблица 3. – Эффективность email-маркетинга 
 

Дата Открываемость Кликабельность 
Эффективность 
UTM-метки №1 

Эффективность 
UTM-метки №2 

21.02.2023 27,48 % 4,58 % 11,11 % 5,56 % 
22.02.2023 18,98 % 5,11 % 11,54 % 15,38 % 
23.02.2023 33,10 % 9,15 % 12,77 % 14,89 % 
28.02.2023 28,28 % 4,83 % 12,20 % 4,88 % 
01.03.2023 22,82 % 5,37 % 11,76 % 11,76 % 
07.03.2023 29,53 % 4,03 % 4,55 % 9,09 % 
08.03.2023 23,03 % 5,92 % 11,43 % 14,29 % 
14.03.2023 26,58 % 3,16 % 4,76 % 7,14 % 
15.03.2023 23,42 % 5,06 % 10,81 % 10,81 % 
Итого 25,89 % 5,22 % 9,94 % 10,23 % 

Примечание – Источник: разработано автором. 
 
Таким образом, показатель открываемости писем ниже среднего во все дни рассылок, при этом 

самый высокий в день праздничной скидки, а самый низкий - уведомление о сегодняшней скидке. 
Показатель ниже среднего свидетельствует о том, что подписчики не расположены к бренду. 

Показатель кликабельности во все дни ниже нормы, что свидетельствует о недостаточно заин-
тересованных подписчиках среди клиентской базы компании. При этом самый высокий - в день 
праздничной скидки, а самый низкий - уведомление о завтрашней скидке. 

Эффективность UTM-метки №1 показала показала результаты выше среднего в 7 из 9 рассы-
лок, что в купе с предыдущими показателями свидетельствует об удачно построенной воронке 
продаж в тексте рассылки. Самый высокий показатель - в праздничный день, самый низкий - уве-
домление о завтрашней скидке. 

Эффективность UTM-метки №2 показала показала результаты выше среднего в 5 из 9 рассы-
лок, что в купе с предыдущими показателями свидетельствует об удачно построенной воронке 
продаж в тексте рассылки. Самый высокий показатель - в праздничный день, самый низкий - уве-
домление о завтрашней скидке. 

Таким образом, можно сделать о том, что в данном случае нам более эффективными рассылка-
ми являлись рассылки о скидках в праздничные дни, а наименее интересными для аудитории были 
рассылки с уведомлениями о завтрашней скидке. 
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Аннотация. Современный маркетинг становится очень технологически развитым. В данной 

статье рассмотрено влияние искусственного интеллекта на маркетинг. Авторами работы были 
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Искусственный интеллект (ИИ) как отрасль науки появился в 1956 году благодаря четырём 

учёным Джону Мак-Карти, Марвину Мински, Натаниэлю Рочестеру и Клоду Шеннону. В 1958 
году появляются первые языки программирования для создания искусственного интеллекта, кото-
рый мы используем сегодня.  

Искусственный интеллект (ИИ) — технология, позволяющая системе, машине или компьютеру 
выполнять творческие задачи, требующие разумного мышления, то есть имитировать поведение 
человека. Например, GitHub Copilot (создаёт кода программирования), DeepL Translator (умный 
переводчик), ruDALL-E (генерация картинок по описанию). Интеграция ИИ в механизмы и систе-
мы позволяет автоматизировать рутинные, трудоемкие или сложные процессы, в том числе повы-
сить их точность и производительность.  

Искусственный интеллект обладает рядом преимуществ: 
1. Исключение человеческого фактора. Использование программируемых, самообучаю-

щихся алгоритмов исключает фактор человеческой ошибки и позволяет находить даже неочевид-
ные для человека решения. 

2. Снижение рисков. Машины с ИИ могут применяться в ситуациях, связанных с риском 
для человека. Например, роботы с ИИ могут заменить человека на отдельных производственных 
участках или при работе в условиях стихийных бедствий. 

3. Круглосуточная доступность. Интеллектуальные машины можно использовать без пере-
рывов, выходных, они не реагируют на отвлекающие факторы. 

4. Адаптируемость. В рамках установленных условий применение ИИ-решений позволяет 
находить быстрые решения.  

5. Быстрое принятие решений. Приложения, машины, приборы и другие инструменты на 
базе ИИ принимают решения быстрее людей, что может использоваться в производственных про-
цессах, в процессе аналитики данных, создании прогностических моделей, расчетах и других за-
дачах. 

Массовое распространение искусственный интеллект получил недавно, сейчас в мире его ис-
пользуют все, от маленького ребёнка до самого влиятельного человека планеты. ИИ имеет следу-
ющие навыки: 

1. Написание текстовых документов. 
2. Художественный дизайн. 
3. Ввод данных. 




