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teaching learning     これからは「学ぶ教育」 

  

  お陰様で、育脳寺子屋の教室展開も丸 3年が過ぎ、4年目を迎えることが出来ましたが、加盟

塾の今春の生徒の募集状況は如何でしょうか？ 

 

  ところで、教室で生徒を指導する際に何を主眼として取り組まれていますか？ 

 

  勿論、成績アップ！！  

 

だから定期テスト対策授業を売りにしている塾が多いのですが、塾が成績アップするのは当た

り前の話で、生徒が自塾に来ている付加価値を考えることが肝要かと考えています。 

 

文科省のスーパーグローバルハイスクール指定 

嵯峨野高校コスモス科に合格した生徒が、下記のような感想文を書いてくれました。 

氏 名  Ｎ．Ｓ 
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このような結果を出しましたが、嵯峨野高校コスモス科に向けての特別な授業はしていません。 

彼に求めたものは、勉強に対する取り組み姿勢です。 

 

以前、下記のような『人生において絶対成功しない４つの条件』を、お知らせしました。 

  

 一つは、言われたことしかしない人 

二つは、楽をして仕事をしようとする 

            そういうことが可能だと思っている人 

三つは、続かないという性格を直さない人 

そして 

四つは、直ぐに不貞腐れる
ふ て く さ れ る

人である  

              人生の大則より （絶対普遍の真理） 

彼は、４つ目の直ぐに不貞腐れる人だったのです。 

 

  問題を解いて持ってきた時、間違っていると、とても不機嫌になるのです。時間をかけて、そ

のような態度をとらないように指導しました。そして結果を出しました。 

 

  結果を出している生徒は、押しなべて「素直」、説明を受けた時にも「はい」と明瞭に返事を

します。 

 

そのような経験則から、まず取り組み姿勢の基本から指導しています。そうすれば、結果は後

からついてくるのです。 

 

小学生時より 

「挨拶」 

「返事」 

「丁寧に文字を書く」・・・読めない文字の場合は書き直しをさせます。 

「忘れ物をした場合は、その日は授業を受けさせない」 

  ・トライアルの感想を書いてもらっていません 

  ・消しゴムを忘れました 

  ・ソロバン持ってくるのを忘れました 

  ・宿題忘れました     ｅｔｃ 

全て、「はい、さようなら」と言って、帰らせます。 

 

   泣いて帰る子もいますが、そのような子は、二度と忘れ物をしません。 
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   大体、よく忘れ物をする子に、勉強のできる子はいません。 

 

良い結果に結びつけてやりたいので、心を鬼にして取り組んでいるのです。 

 

子ども達にとってどちらが親切でしょうか？ 

 

３月の懇談会でも、中学生の保護者が 

「子どもが厳しい措置を受けた時に、何もそこまで！ と子どもと一緒に不満を言い合って

いましたが、今では、厳しくしてもらってよかったと思っています」 

                              とおっしゃっていました。 

 

『直ぐに結果の出るものは、直ぐにダメになる』という言葉があります。 

 

教室運営も、長期的な取り組みが出来ないと生き残っていけません。今、目の前に生徒がいる

ことに安心していてはいけないのです。ましてや、賑やかしの生徒でもいいからと、塾本来の生

徒ではない生徒をいくら集客しても、次なるステップには進めることはありません。 

 

地道に戦略を立てコツコツ積み上げていくことが結果につながります。 

 

 勝敗は準備の量で決まる。運、不運ではない。スポーツでも勉強でも、練習の量、苦しみの 

量の多い方が勝つ。経済戦争も同じ。戦い始めた時点の準備の量で決まる。だから、３年後、

５年後に向けて手を打たなければならない。 

 

                        「『右肩上がり』を達成する方法」より 

 

本部ＭＡＣの今春の生徒募集状況は、３月末日現在で、新小１、小２、小３とも、ほぼ定員の

１５名に達しており、新小１の複数の保護者からは、昨年の春に配布していたチラシが気になっ

ており、今春、子どもが１年になるのでと、１月に体験申し込みがありました。 

 

更には、来年の小１の保護者から、今から予約することは出来ないかと言う問い合わせも来て

います。 

通塾生の小学校区が今春１校増え、現在１２の小学校からＭＡＣに通っています。 

 

  ところで、生徒募集は相変わらず新聞の折り込みですか？   

 新聞の折り込みチラシでは、10，000 枚で 1人の反応があれば、良いと言われていますが、こ

の頃では、購読者が減少しているにもかかわらず販売店に持ち込む部数は、従来と変わっていま

せん。と言うことは、実部数は公表されている部数とは違い、ひどいところでは、その 5割ぐら

いだと言われています。しかも、塾が対象とする若い保護者は、新聞を購読していない人が多い

のです 

 

 従って、やはり採るべき方策は、自らの足を使ったピンポイントのポスティングがお勧めです。 
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ポスティングをする業者に頼むと、とりあえず数をはけばとのことで、ＭＡＣにも他の塾のチラ

シがよく配布されています。他塾のことが分かり、重宝していますが(^_^;) 

 

 営業の基本は、訪問件数よりも『訪問回数』、「こんにちは」「さようなら」の挨拶だけで良い

ので、何回も訪問することが肝要と言われています。 

 

 チラシの配布も同じことが言えるわけで、同じ家に何回もポスティングする方が効果が高いの

です。 

 

 人間の脳は、アル物事に関心のあるときは直ぐに反応しますが、ないときは全く反応しません。

何か習い事でもと考えているときに、チラシが配布されたときには、そのチラシに反応しますが、

その時以外は、目に入ってこないのです。 

 

 例えば、街中で赤い色をしたものを探して！ と言われると、ポストや消防車以外にも赤い色

をしたものを数多く見つけられますが、意識していないときには、目に入っていても、赤とは、

はっきりと認識することはありません。 

 

「なんとかなる」で、何とかなった試しは一度もない。  

 正解はお客様が持っている。それなのに多くの会社は自社で決めようとする。 

 決定で大切なのは「正しさ」ではなく「早さ」 

社長にとって最大の敵は「時代の変化」 

 過去と他人は変えられない。 

 未来と自分は変えられる。 

＋
プラス

の事柄と －
マイナス

の事柄があると、多くの人は －
マイナス

の事柄に気持ちを奪われる。

「失敗したら困るな、失敗したくないな」と考える。ところが「失敗したくない」 

 と、考えて行動すると、「失敗すること」が目的になるため本当に失敗する。 

＋
プラス

と －
マイナス

があれば、 －
マイナス

は目をつむって捨てる。「どうやったらできるか」

と ＋
プラス

に考える。 

 

（『右肩上がり』を達成する方法 より） 
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 チラシの印刷代も、大変安くなりましたので、自分の足を使って配布する気になれば、数千円

で済みます。 

 『生徒を集められるのか、集められないのか』 

          は、生徒の指導のところで述べたのと同じく「取り組み姿勢」に尽きます。 

 

  今春、勢いのある教室は、一般のお母さんが昨年１２月に開校された山形市の教室と、同じく 

 姫路の教室です。 

 

  山形の教室からは下記のようなＦＡＸを２月と３月に送信していただきました。 
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  ３月末時点で１１名の生徒が入塾していますので、目標とされている１５名は、前倒しで達成

できそうですね(^_^) 

 

 ところで、 

 生物にとって、「強さ」とは何でしょうか？ 

 鋭いキバやとがった爪を持つことではありません。生き残るものが強いのです。 

                        （昆虫界で、最も強いとされているのは蟻） 

  であるならば、生き残るためにどのように行動すればよいのでしょうか？ 

 

  ところが、加盟塾にはなったけれども、全くその動きの見えない教室が見受けられるのです。 

  なぜ、加盟されたのでしょうか？ 

 

  先日、東京に住む小学生と中学生のお子さんを持つお母さんより電話が入りました。 

加盟したいとのこと。聞けば、「地域には基礎・基本からしっかり教えてくれる教室がない。

周りにも同じように困っている人が多くいる。だから加盟して教室をやりたい」とのこと。 

 まさしく正解は、お客様が持っているのに、自塾で決めていませんか？ 

 

  加盟されたが、生徒獲得に向けてアクションを起こされていない先生は、生徒の成績を上げる

のは教科書準拠でなければ！ と考えておられるのでしょうか？ 

 それならば、最初から加盟される必要はないのでは？ 

 

  先日、育脳トライアル１冊終了時の低学年の保護者の感想文に下記のようなものがありました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

  教科書準拠の指導では、近隣他塾との差別化は図れないと、育脳寺子屋に加盟されたと考えて

いたのですが・・・・・テリトリーの保証も、生徒集客をされないのなら意味をなしていません

し、本部に対してはどのようにお考えなのでしょうか？ 

 

  それより、寺子屋の理念に共感された方に取り組んでいただきたいので、近々に退会の措置を

とらせていただこうと考えていますので、ご了承ください。 
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