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　2022年もあと２週間となりました。冬期講習の準備

や集客は、順調でしょうか。コロナ感染で、学級閉鎖に

なっている地域もあれば、コロナ感染の影響のない地域

もありますが、集客は、このコロナ感染状況で、大分明

暗が分かれているようです。最後まで集客に力を尽くし

てください。そして、しっかり感染防止策を徹底して、

冬期講習に臨んでください。

　さて、今回は、来年度に向けて、どの学年を中心に集

めたらよいのか、そしてどういうアピールをした方が良

いのか、そのことに関して書きます。

　中学校の英語について、皆さんも実感があると思いま

すが、中学１年生の英語の学力、非常に危ういものがあ

ります。ここが、アピールポイントです。定期テストの

結果を色々と調べているのですが、中学１年生の英語の

分布が、完全な二極化を示している中学校もあれば、全

体的に低い点数でふたこぶになっている中学校もありま

す（０～ 19点が一番多い生徒数で、50～ 59点が二番

目に多く、その間の点数に分布が偏っている）。また、全

く点数差がつかない中学校もありました。テストをする

意味がない中学校と言ってもよいものです。非常に簡単

なテストで、学力測定をあきらめている感じのものです。

　総じて言えることは、中学校の英語学習が以前と比べ

て、全く違うものになりつつあるということです。以前

は、中学校１年生が、英語学習１年目だったのものが、

３年目になり、その前の２年間（小学校５年・６年）の

学習が前提になって、中学校の英語学習がスタートして

いることが問題なのです。

　つまり、小学校の英会話的な授業が、中学校の英語学

習の前提になっているということです。小学校の２年間

は、英語を話す真似をしながら過ごしていたのに、それ

を前提に中学校の英語授業をしているので、全く英語の
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＜英語の難しさをアピールしよう！＞

学力がつかない、そういうことです。英単語もかけない、

英文法も理解しない、そういう状況が中学１年生の英語

状況です。ここを学習塾としてアピールすることです。

身になる英語学習を徹底的にアピールすることです。　

　

　結局、話せる英語を目指しても、英語の学力はつかな

いのです。なおかつ、日本では日常的に英語が話されて

いないのです。このような環境で、英会話的な授業をし

ても、中学校や高校、そして、高校入試のあり方が完全

に変わらない限り、何も身につかないということです。

　ですから、結論的に言えば、中学校１年生の英語をテ

コにして集めることです。それに付随して、小学校５年

生・６年生の英語学習の問題点も取り上げてください。

英会話的なレッスンや授業では、中学校の英語には対応

できないのだということです。英単語が書ける、英文法

が理解できる、そういう授業にすることです。そして、

そういう英語学習イベント（例えば、英単語暗記会・１

日で 100単語覚える英単語道場など）を、１年間を通

じて行っていくということです。

　2023年は、一点突破を考えてください。私のお勧め

は、中学１年生を年間を通じて集めることです。

　この１年間も、ありがとうございました。来年もよろ

しくお願い申し上げます。
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学習塾業界で最大級の会員数！
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会員限定のオンラインコンサルや勉強会を毎月開催。

その他、会員限定情報誌や音声データ等で、塾業界・教育業界の最

新情報をもとに、毎月、盛りだくさんのコンテンツをお届けします。

「MBAサクセスフォーラム」の詳細や、豪華入会特典はこちらから！

▼配信アドレス登録はこちらから▼
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　いつの間にか年の瀬ですね。

　年が明ければすぐにまた、新年度生募集の季節――。

　物価上昇という折でもあり、一部の中学受験塾などを

除いて来春の募集はかなり厳しくなるんではないでしょ

うか。

　いまは、「どこの塾も同じだ」、「みんな苦しいんだか

ら仕方ない」などと言っている状況ではありません。

　ここでなんとかしないと１年を棒に振るだけでなく、

それこそ再来年の春にはどうなることか…。

　では、どうすれば…？

　言うまでもなく、真剣に募集活動に取り組む以外に方

法はないでしょうが、ただただヤミクモに突っ走ったと

ころでさほど効果があるとも思えません。募集経費がか

さむだけです。

　そこで、募集活動を始める前に絶対やってほしい作業

を２つ、提案しておきたいと思います。１つはあなたの

塾の「市場」の確認であり、もう１つはあなたの塾の「長

所」の確認です。

　周辺地図の上に、現塾生も含めここ５年ほどの間にあ

なたの塾に通ってくれた子どもたちの自宅の住所をプ

ロットしてみてください。PCの地図アプリを利用すれ

ば容易に可能でしょう。小学生はアカで、中学生はアオ

でなどと色分けすればより見やすくなります。この作業

をすれば、あなたの塾の「市場」が浮かび上がってくる

はずです。

　一般的には、塾に通ってくる子どもたちが通塾に要す

る時間は片道平均 13分から 15分とされています（コ

エテコ総研 by GMO『子どもの習い事に関する調査』

2022年７月／キッズインターナショナル『保護者アン

ケート』15年２月）。

　交通手段には「自動車」（62.8％）、「徒歩」（35.4％）、

「自転車」（28.1％）、「電車」（5.2％）などなど（コエ

テコ総研 by GMO『同上』／複数回答）いろいろとあり

ますが、どのような手段を使っても、時間的には同じと

みてよかろうと思います。

　理論上、車利用で平均 10km以内、自転車利用で４

km以内、徒歩では１km以内、最大でその２倍があな

たの塾の商圏ということになります。

　が、この距離は塾がどんな地域にあるのかで全く違っ

てきます。都市部であれば子どもの自宅からもっと近い

ところにいくつもの競合塾があって、あなたの塾までた

どり着かないかもしれませんし、過疎地であれば 30km

離れたところからきてくれるかもしれません。

　また、アクセスも問題です。この距離の範囲内であっ

ても通常、途中に大きな川や道路、線路、飲み屋街など

があれば障害物になりますし、自宅から見てあなたの塾

とは反対方向に街の中心街や駅などがあれば、人流に逆

行してまで通ってくれることは少ないものです。

　そこで、プロットです。こうして地図上にしるしをつ

けていけば、現塾生や元塾生がどこから来ているか、ど

こから来ていたかが一目瞭然です。その地域があなたの

塾の「市場」であり「地盤」ですから、ここに全力を注

ぐのが最も効果的ということになります。

　もう１つが塾生からの聞き取りです。いま通ってくれ

ている子どもたちからあなたの塾のよいところを聞き

取ってください。アンケートを取る形でも構いません。

　どんな塾にも特徴あるいは特長があるものです。「特

徴」は特別な「徴＝しるし」ですので、競合するほかの

塾には存在しないものを、また「特長」はとくに「長じ

ている」ものですので、競合塾にもあったとしてもそこ

よりもあなたの塾の方が優っているものを意味します。

ただし、「優っている」は必ずしも一般的な価値意識と

繋がっている必要はありません。例えば、ある子にとっ

ては１コマの授業時間が２時間と他の塾より長くても

「特長」ですし、たった 30分で他より短くても「特長」

だとお考えください。

　本来ならば保護者を対象にこうしたアンケート調査を

実施するのがベストだとは思うのですが、保護者に対し

１．市場の確認・・・地図上に塾生の自宅を

２．長所の確認・・・塾生から聞き取る



学びに新しい「挑戦」と「視点」を。 vol.191　2022年12月号

数字でみる学習塾経営・業界のトレンド vol.94-2

PS・コンサルティング・システム
小林　弘典

てよいところを尋ねると、逆にアラ探しを誘発する事態

にもなりかねません。この時期には控えておくのが賢明

でしょう。

　ここではあなたが、あなたの塾の「特徴」ないし「特長」

と判断したものを 10点～ 20点ほど用意して、子ども

たちに日ごろ「よい」と感じているものを２つ３つ教え

てくれと頼むことにしましょう。それらを整理していけ

ば、子どもたちが感じているあなたの塾の「よい」とこ

ろが見えてくるはずです。

　こうして２つの作業を終えたら募集広告の開始です。

　広告手段は言うまでもなく、ネット広告、新聞折り込

み、ポスティング、校門配布、交通広告（電車・バス・

駅看板など）、現塾生・元塾生の保護者への DM、TV・

ラジオ・新聞での CM等々、多々あります。

　なにをどう使うかは塾が大都市部にあるか地方都市に

あるか、どんな特徴・特長を持っているか、数十、数百

の教場を抱えている中堅・大手塾なのか、単一教場の中

小個人塾なのかなど、あなたの塾が持つさまざまな条件

によってずいぶん違ってきます。

　とはいえ教場単位で見れば、最も大事なのは、あなた

の塾の市場・地盤の児童生徒とその保護者に、あなたの

塾が塾生募集をしていることと、その特徴や特長（せい

ぜい３つまで）がどんなものであるかを伝えることと

言ってよいでしょう。

　そこでわたしは、原則的には新聞折り込み（とくに地

方都市の塾）、ポスティング、校門配布（とくに中高生）、

DM等、紙媒体の広告を、あなたの塾の市場内で何度も

繰り返すようお薦めしています。

　ネット広告や CMなどに比べれば手間暇や労力のか

かる地道な仕事であることは間違いありません。

　しかし、楽をして集客できる時代はもう終わっていま

す。地道な努力以外、道はないことを念頭に募集をスター

トさせてくださるようお願いしておきたいと思います。


