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teaching learning     これからは「学ぶ教育」 

  お知らせ 

    消費税率変更に伴い、４月１日発送分より全て８％とさせていただきます。 

 

 ※ 反転授業の動き 

 ※ 個別指導で生き残れるの？ 

 ※ 続けるしか勝てる方法はない！ ＆ ＰＤＣＡ 

  教室は一斉に教わる場から、ひとりひとり学ぶ場へ。 

  アメリカでは、２０００年代半ばから「反転授業」が急速に広がっており、昨年から日本でも

同じような動きが・・・ 

 

  このような新聞記事を読まれませんでしたか？(次ページに掲載) 

  今後の教育に大きな関心が寄せられており、複数の新聞で大きく取り上げています。 

 

  学校のあり方が変わり始めていると。 

  ５年後には目に見える変化になると予測する人もいます。 

  以前お知らせした「カーンアカデミー」についても記載されていました。 

 

  今、学習塾に必要なのは「先を読む力」です。 

  学校が変わりつつあるのに、塾は今までの授業スタイルですか？ 

 

  授業内容も学校の２番煎じ、授業スタイルも学校が変わってから。 

  政府の教育再生会議では、従来の「入りにくく出やすい大学」から「入れても出にくい大学」

へとシフト替えすることを前提にセンター入試の見直しが進められています。 

 

  そのようなことを見据えると、今の小中学生の取り組むべき授業スタイルは自ずと決まってき

ます。 

 「問題の解き方」を教えるのではなく、「自学自習できる勉強の仕方」を指導の主眼と捉えるべ

きではないでしょうか？(同じことを謳っているところもありますが、授業スタイルは従来のま

ま、これでは無理！) 育脳寺子屋ＭＡＣは遡ること２０年前から本当の「自立・自律学習」に

取り組んできました。増々これからの展望が開けてきたと自信を持って取り組んでいます。 
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  自分の教室の更なる発展を願うなら、まず取り組むべきは何だと思われますか？ 

  それは、先を見据え、まず自分自身の今までの価値観を変えることです。 

  我々が経験した授業スタイルは、２世代前のモノ、今の子に合致するとお考えですか？ 

 

  何かを変えるとき、まず一番変えなければならない対象は、自分自身なのです。 

  「自分自身はどうか」が、問われているのです。 

  「自分自身」が変わらなければ、現状を変えることは出来ません。 

   

 これからも主流は個別指導？ 

  一口に個別指導と言っても、形態は様々。 

  最初に淘汰されるのは、家庭教師型と言われています。 

 

  それは、今でも優秀な学生が不足しており、ますます学力の高い講師を集めることが困難にな

ってくるからです。 

  これに拍車をかけるのが、教育再生会議での大学の入試改革！ 

  即ち、「入りにくく出やすい大学」から「入りやすく出にくい大学」へのシフト替えにより、 

アルバイトをしていては、大学を卒業できないことになるからです。 

 

  それでは、個別指導の行く先は、やはり『パソコン』や「映像」による個別指導？ 

 

  ところが、学力の伸びについて、個別指導と集団指導を比較すると、平均的には集団の方が伸

びていると言われています。それは、生徒同士の関係で、ライバル意識が働くことによるもので

あり、個別ではその部分が弱いことに起因するとのこと。 

 

  ＭＡＣでも、「パソコン」をメインではなく、あくまでもサブとして使っていたこともありま

したが、出来ない生徒は「パソコン」の持っている優位性を活用することが出来ず、良い結果を

出すに至りませんでした。 

それは、「パソコン」は前に座っている生徒の表情を読み取り、ヒントを出すというような適

切な対応が出来ないからであり、さらにはもっと大切な生徒とのコミュニケーションが取れにく

くなり、結局止めてしまいました。 

  また、『パソコン』で習うのであれば、わざわざ塾に来なくても「カーンアカデミー」のよう

なオンラインでの授業動画の無料配信が広まれば、いずれは来なくなるかもしれません。 

 

  育脳寺子屋の授業システムは、集団と個別の「いいとこどり」をしたモノなのですが、これは

５０年にわたり多くの生徒と向き合った結果の産物なのです。 

  今がいいからと安心するのでなく、まずは、先を読む「勇気」を持ちたいものです。 

 

********************************************************** 

中小企業には、「続ける」しか勝てる方法はない。 

*********************************************************** 

                     （以下の文章は育脳寺子屋ＭＡＣのお世話になっている 

コンサルタントの先生のメルマガより抜粋したものです） 
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最近、「続ける」ということを実践している人は、 

高い確率で、商売に成功しているということが分かってきました。 

 

ブログを書き続ける。 

チラシを撒き続ける。 

ＳＥＯ(検索エンジンの最適化)をやり続ける。 

 

結果が出るのに１～２年ぐらいかかっているんですが、 

がまん強く続けた仕事は、いずれ花が開くものだと、 

 

私自身、コンサルタントをしていて改めて気づかされました。 

 

では、なぜ、「続ける」ことが売上に直結するのでしょうか？ 

まず、「続ける」ということは、 

お客さんの“信頼”を得られることに繋がります。 

 

例えば、「週１回、必ずメルマガを出す」というルールがあった場合、 

 

それを続けることによって、 

「毎週、メルマガが届く」 

という“信頼”を、お客さんから得ることが出来ます。 

また、「続ける」は、お客さんに“覚えてもらう”ということにも繋がります。 

 

毎日、ブログを書いて、スタッフの名前を覚えてもらう。 

毎週、ＰＯＰを貼って、商品名を覚えてもらう。 

毎月、ＤＭを送って、会社名を覚えてもらう。 

 

繰り返し、繰り返し、何度も、何度も、 

同じことを伝えて、ようやく、お客さんは頭の中に、 

情報をインプットしてくれるのです。 

 

そして、「続ける」の一番大きなメリットは、 

お客さんにとって“親しみ”の存在になってくれることです。 

 

続けることが、生活の一部となり、 

続けることが、考え方の一部となり、 

 

続けることが、風景の一部になる。 

 

「続ける」というのは“リズム”であり、 

それを刻み続けることが、生活の中で身近な存在となって、 

親しみのある関係性を生んでくれるのです。 
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（大手の学習塾が頻繁にチラシを撒いているのは、このような理由があるからなのですね！） 

まとめると、「続ける」のメリットは、次のようになります。 

・信頼      ・記憶      ・親しみ 

 

そして、この３つのメリットは、 

絶対にお金では買えない「付加価値」だったりするんです。 

 

いいですか？ 

極論を言えば、「続ける」ということは、 

「お金では買えないものを買う」ということになります。 

 

つまり、『お金』が絡んでくる価格競争や広告費の競争から抜け出すためには、 

どうしても「続ける」という地道な行為で、商売を成立させなくてはいけないのです。 

 

ただし、 

この「続ける」には２種類のものがあって、 

・諦めて、続ける。 

・希望を持って、続ける。 

このどちらを選択するかによって、大きく結果が変わってきてしまいます。 

 

今の仕事を、なんとなく「続ける」 

他の事業をやるのが怖いから、仕方なく「続ける」 

何もやることがないから、「続ける」 

 

これらは、前者の『諦めて、続ける』に含まれてしまうので、 

この行為をどんなに長く続けても、 

将来的に明るい未来には繋がっていません。 

しかし、 

辛いけど、必ず結果が出るから「続ける」 

今は大変だけど、確実に成長しているから「続ける」 

リスクは高いけど、絶対にリターンがあるから「続ける」 

 

このように、『希望を持って、続ける』という行為は、 

全てが前進して、ライバルに差をつけているので、 

いずれ商売で成功するという「続ける」に繋がっていくんですね。 

 

でも、希望的な「続ける」という行為を達成するためには、 

「先を読む」という“勇気”を持たなくてはいけません。 

「続ける」という行為は、結果が出るのに時間がかかるんです。 

「続ける」という行為は、結果がどうなるか分からないから不安なんです。 

 

だから、「続ける」という勇気を持つためには、 
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先を読み、未来を予測して、その不安を取り除き、 

「自分は大丈夫だ」と、心に強い安心感を持たなくてはいけません。 

 

続けることが怖くて、目の前の小銭ばかりを拾う人に成功はありません。 

楽天のスーパーセールに便乗して、一喜一憂したり、 

自己啓発セミナーに参加して、テンションを上げてみたり、 

瞬間的な売上を伸ばすためだけに広告をガリガリ買ってみたり、 

 

先が分からない人は、「続ける」ことが怖いから、 

どうしても、短期的な売上にしか目が向けられなくなってしまいます。 

 

「続ける」という販促は、本当に勇気のある商売人にしかできない、 

最強の“武器”でもあるのです。 

■そろそろ、先を読む「勇気」を持ちませんか？ 

 

「お金儲け」の難しいところは、 

気持ちに“焦り”を生ませてしまうところだと思うんですね。 

早くお金が欲しい。 

 

もっとお金が欲しい。 

こういう“焦り”が出てきてしまうために、 

続けていることを、途中で止めてしまったり、 

やり方を変えてしまったりして、 

成功する可能性をどんどん縮めていってしまうんですね。 

 

だから、逆を言えば“焦り”をなくすことさえできれば、 

心にも余裕ができて、「続ける」ことに専念できるようになると思います。 

                               このように書かれています。 

実は、今回ご案内しているＭＡＣの田中が頭を抱えながら作ったチラシも、この先生に見てい

ただき指導を受けています。独りよがりのチラシにならないように！ 

 

ＰＤＣＡとは？ 

 多くの企業では、営業においても常にＰＤＣＡを反復しながら活動をしています。 

       Ｐ（plan・・・計画) 

Ｄ（do・・・実行） 

Ｃ（check・・・検証） 

Ａ（action・・・改善） 

  １回チラシを撒いて反応がなかったからと、止めたりはしていないでしょうか？ 

  なぜ続けることが重要なのかは、前述の通りです。 

 

生徒募集活動も同じことです。定期的に継続して、チラシを撒いたり、ポスティングをしてい

る教室が多くの生徒を集めています。 
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