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§１ 集客をマネジメントする 

１・１ 来年の集客を考える 

  １．集客時期が年々遅れる 

  ２．中学生の通塾率が落ち込んでいる 

１・２ 集客の構造 

１・３ 顧客の受取価値を高める 

１・４ 年間集客期 

１・５ 講習に向けた集客 

  １．在籍生を参加させる 

  ２．一般生集客の基本概念 

  ３．集客イベント 

 

§２ 新年度チラシ作り 

２・１ 自塾に顧客を引き込む要素＝ＢＦ+ＣＩ+Ｃ+Ｐ 

２・２ チラシ要素 

  １．東京都・神奈川県大手塾チラシキャッチコピー一覧 

  ２．メッセージの強さ 

  ３．料金の見せ方 

  ４．講師をアピールする 

  ５．その他の表現 

２・３ 弊社成功事例チラシ 

 

＊マネジメント・ブレイン・アソシエイツからのご案内 
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１－１ 来期の集客を考える 

１－１－１ 集客時期が年々遅れる 

    

受講料 

収入（百万円） 

受講料収入 

前年同月比 受講生数 

受講生数 

前年同月比 

平成 24 年 

2012 年 

 1 月 37,191  3.1 1,073,024  2.2 

 2 月 25,782  2.5 968,939  1.8 

 3 月 28,078  5.5 915,284  4.3 

 4 月 25,926  3.3 921,351  3.8 

 5 月 23,600  1.6 934,996  3.8 

 6 月 25,154  ▲ 0.2 948,280  3.7 

 7 月 35,304  3.0 986,720  2.4 

 8 月 44,567  2.0 1,044,655  2.2 

 9 月 28,393  1.6 1,038,450  2.2 

10 月 28,235  1.8 1,052,388  1.9 

11 月 30,383  3.7 1,055,692  1.9 

12 月 43,965  ▲ 2.2 1,083,498  1.5 

平成 25 年 

2013 年 

 1 月 37,872  1.8 1,089,127  1.5 

 2 月 25,387  ▲ 1.5 992,834  2.5 

 3 月 27,993  ▲ 0.3 909,199  ▲ 0.7 

 4 月 25,445  ▲ 1.9 907,086  ▲ 1.5 

 5 月 22,936  ▲ 2.8 925,416  ▲ 1.0 

 6 月 24,805  ▲ 1.4 943,662  ▲ 0.5 

 7 月 34,341  ▲ 2.7 982,531  ▲ 0.4 

 8 月 44,397  ▲ 0.4 1,033,888  ▲ 1.0 

「特定サービス産業動態統計調査」 

 

１－１－２ 中学生の通塾率が落ち込んでいる 

◇「学習塾（家庭教師含む）に通っていない」 

 

2007 年度 

（平成 19 年度） 

2008 年度 

（平成 20 年度） 

2009 年度 

（平成 21 年度） 

2010 年度 

（平成 22 年度） 

2012 年度 

（平成 24 年度） 

2013 年度 

（平成 25 年度） 

全国－児童

（国・公・私立） 54.70％ 51.20％ 52.10％ 52.1％ 52％ 50％ 

全国－生徒

（国・公・私立） 40.50％ 36.20％ 37.10％ 37.9％ 37.3％ 39.8％ 

＊2011 年度は、東日本大震災があったため調査が中止された。 

「全国学力・学習状況調査」より 

§１ 集客をマネジメントする 



マネジメント・ブレイン・アソシエイツ 

 

埼玉県私塾協同組合研修資料 
4 

１－２ 集客の構造 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

内部充実 ＞ 外部告知 

在籍生へのアプローチの結果、口コミが発生する。 

プラスの口コミが集客効果を高め、広告宣伝活動がより効果的な結果となる。 

逆にマイナスのクチコミは集客効果を低め、広告宣伝活動は効果を発揮しない。 

在籍数減少 

  在籍生へのアプローチ＝口コミ 
＋ 

集 

客 

効 

果 
０ ― 

在籍数増加 

広告・宣伝 

広告・宣伝 

まとまった 

問合せ 

 

問合せ 

なし 
・効果的な生徒指導 

・効果的な学習指導 

・効果的な進路指導 

・効果的な生徒管理 

・効果的な保護者管理 

影 

響 
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１－３ 顧客の受取価値を高める 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

顧客の受取価値 

金銭的コスト 

時間的コスト 

エネルギーコスト 

心理的コスト イメージ価値 

従業員価値 

サービス価値 

製品価値 

総顧客コスト 総顧客価値 

商品開発と研修 業務プロセス改善

と 

月謝関連 

通塾回数 

通塾距離 

透明性 

教務効果 

ＣＳ効果 

好感効果 

ＳＩ効果 

商品設計の変更 経費構造の変更 人財育成の変更 

（フィリップ・コトラー「マーケティング・マネジメント」より改編） 
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１－４ 年間集客期 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

講習を中心に集客活動を行う ＝ 講習が終わったら在籍生が増えている状態 

 

春 期 講 習 

通 

常 

期 

間 

夏 期 講 習 

冬 期 講 習 

新 年 度 授 業 

新中１(新高１)準備 

通 

常 

期 
間 

 

通 

常 

期 

間 

 

集客期 ① 

集客期 ② 

集客期 ③ 

集客準備期間＝ 内部充実 ＆ 外部告知 

集客準備期間＝ 内部充実 ＆ 外部告知 

集客準備期間＝ 内部充実 ＆ 外部告知 
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１－５ 講習に向けた集客 

１－５－１ 在籍生を参加させる 

◇講習の一般生集客は在籍生を確定させることから始まる。 

 

◇講習に確定した在籍生から友人紹介が発生する。 

→自分（子供）が参加しない講習を他人には紹介しない。 

 

◇在籍生講習参加までの流れ（２０１３年） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

●春期講習：３月末～４月１週目 

  ・１月中にパンフレット・受講ガイド(個)・受講確認書(個)を作成し、配布する。 

  ・２月中に保護者面談を全員と行う。 

  ・２月２３日～２８日に受講確認の締切を設ける。 → 在籍生の参加確定！ 

  ・３月は一般生の集客に注力する。 

 

 ●夏期講習：７月末～８月末 

  ・５月中にパンフレット・受講ガイド(個)・受講確認書(個)を作成し、配布する。 

  ・６月中に保護者面談を全員と行う。 

  ・６月２２日～２９日に受講確認の締切を設ける。 → 在籍生の参加確定！ 

  ・７月は一般生の集客に注力する。 

 

 ●冬期講習：１２月末～１月１週目 

  ・１０月中にパンフレット・受講ガイド(個)・受講確認書(個)を作成し、配布する。 

  ・１１月中に保護者面談を全員と行う。 

  ・１１月２３日～３０日に受講確認の締切を設ける。 → 在籍生の参加確定！ 

  ・１２月は一般生の集客に注力する。 

 

講習２ヶ月前：講習パンフ・受講ガイド・受講確認書を作成＆配布 

講習１ヶ月前：保護者面談 → 講習受講締切（月末） 

講習月：一般生集客 

早
め
の
ア
プ
ロ
ー
チ
！ 
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１－５－２ 一般生集客の基本概念 

◇直接働きかける。 

◇在籍生を通じて塾へ呼び込む。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

◇口コミをマネジメントする＝生徒が家庭で塾の力を見せるように仕向ける。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

一般の顧客 学習塾 

在籍生 

（生徒・保護者） 

チラシ・ホームページ 

校門配布・ポスティング 

口コミ・紹介 

【塾空間】 

指導者 生 徒 

指導性 

【家庭】 

生 徒 

塾の力 

保護者 

・生徒が家で勉強する（授業・学習指導・ガイダンス・面談・テスト対策）。 

・生徒が家で本を読む（読書感想文発表会）。 

・生徒が作成物を持って帰る（理科実験教室など）。 

・生徒が家で保護者に見せる（速報チラシ・塾通信・友人紹介グッズ） 

・生徒が家で塾の話をする（授業の話、先生の話、友達の話）。 

生徒を通じて保護者が喜ぶ（感動する）仕掛けを創る。 

 

保護者が喜べば、必ず良い口コミが発生する。 

態 

度 

変 

容 
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◇口コミ発生に必要な要素 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

１－５－３ 集客イベント 

 ○一般生のイベント参加 → 即入塾は少ない。 

 ○イベントに参加してもらい、自塾に対する心理コストを軽減する。 

 ○通塾を考える際、自塾が選択肢に挙がる可能性が高まる。 

 ○在籍生を対象とし、友人を参加させる。 

 ○保護者への告知も行う。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

◇新年度一般生集客イベント例 

 ・進級学習方法ガイダンス （新学年の各教科の勉強方法・学力向上法） 

・進級パーティー 

・新中１イングリッシュパーティ 

 ・理科実験教室（講習直前は食べ物系・その他の期間は理科本格驚き系） 

   → 食べ物系：手作りアイスクリーム カメレオン焼きそば 綿あめ作り など 

学習指導力 

【教務】 

イベント力 

【モチベーション】 

ツール作成力 

【情報伝達】 

人間的魅力 

【信頼】 

 

 

イベント参加回数 

心
理
コ
ス
ト 

選
択
可
能
性 

イベント参加回数＝心理コスト減＝選択可能性増加 

口
コ
ミ
頻
度
が
上
昇
す
る 
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２－１ 自塾に顧客を引き込む要素＝ＢＦ+ＣＩ+Ｃ+Ｐ 

 

◇生徒が集まる６つの要素＝【ＢＦ+ＣＩ+Ｃ+Ｐ】を徹底的に考えることが重要。 

 

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

§２ 新年度チラシ作り 

 

 

(Catch copy) 

キャッチコピー 

 

 

(Back end) 

売りたい商品 

 

 

(Front end) 

売りやすい商品 

 

 

(Customer) 

在籍生（保護者） 

 

 

(Push) 

購入へのひと押し 

 

 

(Identity) 

自塾の個性 

ＢＦ 

商品領域 

ＣＩ 

期待領域 

Ｃ 

表現領域 

ＢＦ 

保証領域 

商品領域（B/F） 

自塾の２種類の商品 

期待領域（C/I） 

商品への期待値を高める表現 

表現領域（C） 

各要素を簡潔に伝えるひと言 

 
保証領域（P） 

購入に向けての割引や保証 
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２－２ チラシ要素 

２－２－１ 東京都・神奈川県大手塾チラシキャッチコピー一覧（２０１２年２月・３月より） 

塾名 形態 ２月 ３月 

明光義塾 個別 

ただ暗記するだけではない本当の学力を身につ

ける。それが明光義塾の個別指導です。 

ただ暗記するだけではない本当の学力を身につ

ける。それが明光義塾の個別指導です。 

生徒一人ひとりのバージョンアップのために。 新学習指導要領で、高校入試が大変に！春の

バージョンアップ４DAYS 入会金無料￥0 

先生としては、３教科ともオススメします。ご入会

者特典あと 10 日！春期講習スタート４DAYS 

こんなに変わる！中学の教科書改定！そのへ

んかにも、明光義塾なら1人ひとりにきめ細やか

に対応できます。 

スクール IE 個別 

正統派個別指導  

新規入会生募集中 

正統派個別指導  

新規入会生募集中 

新入会生募集 オーダーメイド個別指導で成績

アップ！受験合格！苦手克服！ 

TOMAS 個別 

今年も「本物の個別指導」の力を進学実績で証

明！ 

合格おめでとう！みんなの努力の成果です 

今年も「本物の個別指導」の「本当の力」を進学

実績で証明！ 

東京個別

指導学院 
個別 

塾なのに家庭教師 １人ひとりのご要望にお応

えできる力のある講師がいます！プランがあり

ます！ 

塾なのに家庭教師 １人ひとりのご要望にお応

えできる力のある講師がいます！プランがあり

ます！ 

塾なのに家庭教師 春期講習好評受付中！ 

塾なのに家庭教師 春期講習まだ間に合う！ 

塾なのに家庭教師 地元東京をしりつくした TKG

の先生たちが「とことん親身な指導」でお子さま

を目標達成に導きます。 

春休みこそ個別指導の始めどき！ 

森塾 個別 
“やればできる”という「自信」が持てる保証 森

塾の成績保証制度 

“やればできる”という「自信」が持てる保証 森

塾の成績保証制度 

ITTO 個別

指導学院 
個別 

得意なもの、苦手なもの。好きなこと、嫌いなこ

と。100人いれば100通り。みんなそれぞれ違い

ます。 

得意なもの、苦手なもの。好きなこと、嫌いなこ

と。100人いれば100通り。みんなそれぞれ違い

ます。 

「個性」を掴み、長所を育てる。勉強を面白くす

るマンツーマン指導。新規塾生募集中。 

早稲田 

アカデミー 
集団 

合格おめでとう！御三家中 294 名合格 みんな

よくがんばった！おめでとう！ 

早慶高 1494 名合格 

春期講習会 伸びる早稲アカ！さぁ君も一緒に

はじめよう！ 早慶高 1452 名合格 みんなよくがんばった！合

格おめでとう！ 
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栄光 

ゼミナール 
集団 

栄光ゼミナール 自分のトップ校合格おめでと

う！2012 年最新中学（高校）入試速報 

全国中学生学力＆意識測定テスト 3/10・11 

自分のトップ校合格おめでとう！2012 年最新高

校入試速報 いよいよ新学年。先取り学習ができる特別な４

日間。栄光の春期体験講習 先取り学習で、新学年の好スタートを。春期４日

間体験講習 

いよいよ新学年。先取り学習ができる特別な４

日間。春期体験講習 

さぁ、新学期。好スタートを切るなら、栄光ゼミナ

ール。 

市進学院 集団 

新年度開講「なぜ？」を力に。 合格おめでとうございます！2012年春合格速報 

国私立高校合格速報 

市進で始めよう！「なぜ？」を、力に。 

冬眠中の学力に、+25 点の春一番 

臨海 

セミナー 
集団 

2012 年早慶付属高 244 名合格！ 早慶 258 名 日比谷 29 名 

実績が証明する結果の出る指導！日比谷29名 

早慶 258 名 推薦入試合格速報！！都立に強い！都立推薦

合格者総数 178 名 2012 年度高校入試合格実績 難関国私立から

都立高校まで幅広い対応力が自慢です！！ まず、がんばりの天才へ。 

あっ！と言わせたい。4 月無料体験 

STEP 集団 新年度入試説明会 合格おめでとう！ 

日能研 中受 

日能研全国テスト 春期講習 春から始まる“変

える”への道 

新学年 日能研で春期講習 

新学年、日能研んでアタマの準備体操を。春期

講習 “たくさん”がチカラ！（持続可能学力）を育む学

び。日能研から始める。 

SAPIX 中受 SAPIX には合格のメソッドがあります。 SAPIX には合格のメソッドがあります。 

四谷大塚 中受 
始めるなら四谷大塚で。無料入塾テスト “未来のリーダー”を育てること、これが四谷大

塚の使命です。 
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２－２－２ メッセージの強さ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【ぼんやりとした表現】 

【強い表現】 
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２－２－２ 料金の見せ方 

 

 

0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

インパクトある安さ 地域競合他塾との料金比較 

「安
さ
」で
は
な
く
、
「良
心
的
」と
い
う
表
現
で
授
業
料
を
ア
ピ
ー
ル 
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２－２－３ 講師をアピールする 

◇講師の出身中学・出身高校を記載し、地元密着をアピールする。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

２－２－４ その他の表現 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

①個別指導の無料

体験。「４回無料」

ではなく「１ヶ月

無料」と表現。 

 

②入塾金・初月授

業料無料を「キャ

ッシュバック」と

いう形で表現。 

 

③自塾の合格実績

の「凄さ」を他塾

と比較することで

表現。 
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２－３ 弊社成功事例チラシ ＜表面＞ 
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＜裏面＞ 
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〈マネジメント・ブレイン・アソシエイツからのご案内〉 

 

 

お問合せ 

合資会社マネジメント・ブレイン・アソシエイツ（ＭＢＡ）担当：柄澤 

PHONE：045-651-6922 FAX:045-651-6944 

URL：http://www.management-brain.co.jp  /  E-mail:mailadm@management-brain.co.jp 
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