


できる人って何が違う？



習慣化



受験に限らず習慣化は重要



習慣化させる最大の好機

高校時代の「勉強」



教育サービスですが、

「高校生を大学に受からせる」



「すべての日本人＝習慣化のプロ」
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成長戦略



課題・背景



大学受験の直前まで勉強が習慣化しない

現状、大半の高校生は



いざ「奮起」しても

塾に行こう！

自分で始めよう！



なかなか習慣化はできない
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#1. 課題

習慣化できない理由


Graph1

		その他		その他		その他

		退屈		退屈		退屈

		勉強に自信がない		勉強に自信がない		勉強に自信がない

		難しすぎてつまずく		難しすぎてつまずく		難しすぎてつまずく

		そもそも勉強のやり方が分からない		そもそも勉強のやり方が分からない		そもそも勉強のやり方が分からない

		親や先生に言われるのが嫌		親や先生に言われるのが嫌		親や先生に言われるのが嫌



複数回答可 マイナビ調べ

列1

列2

勉強が嫌いになる理由
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35
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45



Sheet1

				複数回答可 マイナビ調べ フクスウカイトウカシラベ		列1		列2

		その他		10

		退屈 タイクツ		33

		勉強に自信がない ベンキョウジシン		30

		難しすぎてつまずく ムズカシスギテ		35

		そもそも勉強のやり方が分からない ベンキョウワカラナイ		24

		親や先生に言われるのが嫌 オヤセンセイイワレルイヤ		45







塾・予備校ってためになってる？

高1,2の中・下位層の生徒にとってためにならない

合格実績が第一

コ
ス
ト
が
高
い

教材費(独自教材を作成)

コストカット

売上upを求める

優秀な学生を優先

宣伝・広告費

施設費（駅前に所在）

人件費（教師の確保等）

生徒の出来によって
サービスが偏る

授業をたくさんとる

授業以外の
サービスは不十分



誰か、どうにかしてください！！



仕事が大変。。

しかし、大半の先生は
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#1. 課題・背景

高校教員の日常

7:00 出勤、授業準備、書類処理、
部活指導、朝学習指導、登校指導

8:20 職員打ち合わせ

8:35 朝のSHR、出席確認、連絡事
項、提出物回収、生徒呼び出し

8:45 授業開始、授業をする、授業
の準備をする

12:35 昼休憩、授業準備、委員会
指導、生徒呼び出し、生徒指導

13:20 午後授業、授業をする、授
業の準備をする

15:10 帰りのSHR、連絡事項、提
出物回収、生徒呼び出し

15:20 朝清掃監督

15:30 出席簿・学級日誌の整理、
職員会議、学年会議、委員会活動、
補習・補講、部活指導、授業準備

19:00 退勤



夏休みだって暇じゃない



だれも助けてくれない？



学校！

鍵となるのは



子供を委ねやすい環境

親御さんにとっては



日常化させやすい環境

高校生にとっては



公教育と連携して、
高校生に勉強の習慣をつける



どうやって習慣化させる？

フロー理論
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#1. 課題・背景

習慣化の仕組み

フロー理論とは？

時間や外部のノイズを排除して、
自分のタスクに没入している状態。
この状態を作るためには、左図の
「退屈」、「つまずき」のゾーンに
いかないようにする必要がある。

フロー状態は勉強にも応用可能で
あり、#NMWは生徒が勉強する際に

フロー状態になるようにすることで、
勉強を続かせます。



マーケット
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#2. マーケット

高校1、2年生

ある程度 時間
のある学生

高校偏差値

50前後

初期段階のペルソナ

50

1or2

TIME
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#2. マーケット

ターゲットの規模

1,043 400
首都圏（東京・神奈川・埼玉・千葉）
の学校数

偏差値が４５〜５５の学校数

80/year
１学校あたりの受講生数

32,000
ターゲット数

https://data.gakkou.net/kh29_a01/



事業内容



#NMWが高校で長期休暇に２週間のプログラムを開催。

プログラムの担い手は厳選された大学生。

生徒は参加後も続く勉強習慣を手に入れる。
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#3. 事業内容

登校時 プログラム 下校時

サービスのフロー

サービスのフロー

各自設定した内容を学習 適宜学生による企画

振り返り＆翌日の目標設定 各自設定した内容の学習

90min

15min90min

10min

登校時

勉強

休憩勉強

下校時

5min

4hours×2weeks

出席確認＆一日の予定確認
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#3. 事業内容

登校時 プログラム 下校時

サービスのフロー

出席チェック

出席チェック
LINEボットを使って出席チェックを行い
ます。

参加状況を確認できるので、親御さんや
担任の先生も安心して任せられます。
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#3. 事業内容

登校時 プログラム 下校時

サービスのフロー

１日の予定確認

「○日の目標」シートの確認
前日の最後に記入したシートを見て、自分の１日
の目標を確認します。

紙を使わないことで管理や配布の手間をローコス
トでカット。

初日
前半勉強時間の１時間半を使って、2週間全体の計画
・初日の計画を策定し、講師の確認をもらう。
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#3. 事業内容

登校時 プログラム 下校時

サービスのフロー

勉強

1.5時間×2の勉強
３時間各自の計画にしたがって勉強。間
に１５分間の休憩

学生への質問
分からない箇所があったらすぐに学生に
質問します。

生徒５人に対して１人の講師がついてい
るので、とても質問しやすい環境です
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#3. 事業内容

登校時 プログラム 下校時

サービスのフロー

休憩

２日目以降
１時間半に１回１５分の休憩を挟む。人間の集
中力が持つのは９０分。

大学生は最初の１０分間を使い、自分たちで
作った企画を行う。勉強のノウハウを伝授する
良い機会です。
ここで発表されたノウハウは#NMWのwebサイ
トにストックされ公開されます。

初日
初日は３０分時間を取り、高校生同士が仲良く
なれるイベントを開催する。
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#3. 事業内容

登校時 プログラム 下校時

サービスのフロー

一日の振り返り

振り返りシートの記入
生徒各自で振り返りシートの記入に取り組みま
す。まずは自分で振り返ってみて、うまくいっ
たこと、うまくいかなかったことの理由を考え
ます。

ログの解析
解析結果をもとにして、理由がスタッフや学習
環境など生徒以外であった場合には、当日中に
メンバーに明日の改善点を共有。

理由が、生徒自身にある場合に関しては、担当
スタッフが現場で解決に取り組みつつ、レポー
トを上げ、本部にデータを蓄積することでノウ
ハウを築きます。
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#3. 事業内容

登校時 プログラム 下校時

サービスのフロー

フィードバック
チームミーティング
学生がファシリテートし、生徒は各自で自
らの振り返りを行い、他の生徒はそれに対
して意見を言います。勉強自体ではなく、
勉強のやりかたについて他の生徒と話し合
う体験は、役に立つだけでなく、生徒に
とって楽しいものとなるはずです。

学生からのフィードバック
生徒間での話し合いに対して、個別に自分
の回答を伝えます。勉強のやり方のノウハ
ウを持っている講師は強いと言えます。

フィードバックの質は採用の基準に定めま
す。学生からの報告と生徒からのアンケー
トをもとに毎日改善を行います。
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#3. 事業内容

登校時 プログラム 下校時

サービスのフロー

翌日の計画策定

「○日の目標」シートの記入
フィードバックを参考にして、記入していきます。

担当学生が確認
不可能な計画になっていないか、念のため学生が
確認します。

最終日
最終日は前半１時間半の勉強が終わった後、休憩
を挟んで最終フィードバックを行います。２週間
の振り返りを図ります。
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#3. 事業内容

フロー理論に落とし込むと

フィードバック
フィードバックにおいて自分の勉強
について 深く考えること、そして
講師から適度に褒め られることに
よって、退屈ゾーンにいかない よ
うにする。

質問対応
難しい問題でつまずきそうになっても、
すぐに講師に質問できるのでつまずき
ゾーンにいかないようにすることが

できます。講師は、ただ答えを教える
のではなく、自分で解けるようになる
べく導きます。

勉強のノウハウ（休憩）
つまずきの原因には単に難しい問題に
ぶつかるだけでない根本的な原因がひ
そんでいることがあります。大学生の
実体験に基づく勉強ノウハウはつまず
きを回避する手掛かりになります。

チームミーティング
同じ学校の仲間から刺激を受け、お
互いの課題を解決することで、適度
な緊張感が生まれます。



習慣化の基礎を築く

プログラム中のフロー状態の維持



その後も勉強が続く４つのスキル

自ら計画を立て、
それに従って行動する

分からなかったら
質問する

長時間勉強する体力
自分の状況について

周りの人に話す



Before After

参加前…
NMW=非日常のつらい出来事

いやいやのやらされ感

参加後…
NMW=当たり前の日常

場所も周りの人も変わらない

気づいたら
習慣化している

学校だからこそ習慣化が仕上がる



3000円/日（750円/時×4時間/日）×10日

習慣化のきっかけをつかむための

参加費：30000円

参考価格
東進
入学金 32,400円
河合
入塾金 70,000円(割引の場合も半額免除の35000円)
駿台
入塾金 32,400円 各社HPより

高校生が一日中遊んだら…
カラオケ→昼食＆軽食→ボウリング

1000円 1000円 1000円 3000円/日

高校生がNMWの前後にバイトしたら…
時給1000円×3時間 3000円/日
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#3. 事業内容

学生採用の戦略

時給

・2,000 ~ 2,500円。家庭教師の平均的な時給は1,500 ~ 1,800円
チーム制

・４人の学生のチーム

・自分たちの頑張りが#NMWセッションの成否を決める

・セッションの進行・初日のイベント・休憩時間のイベント・
フィードバックの進行・高校生の雰囲気作りなど

・チーム一丸となって取り組むので、学生にとっても成長の機
会・長期休暇の思い出作りとなります。

https://www.tutor-recruit.jp/faq/salary.html
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#3. 事業内容

採用の戦略

プロジェクトパートナー：時給2000-2500 （64万-80万円/セッション）

・学歴（一橋、国公立、早慶上理、MARCH ）
・面接で見るファシリテーション能力

・受験経験

セールス：年500万円（年680万円（月給47.4万円×12+賞与）*7割）

・高校を退職した先生・BenesseOB・リクルートOB など

インターン：年220万円（時給1100円）
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#3. 事業内容

学校営業の戦略

総架電数 インターン

見込み客数 メールor紙資料orFAX送付

商談数 初回電話に慣れたインターン

案件数 セールス
→詳細の資料を渡す＋各担当が追跡

受注額

KPI プレイヤー

Web(HP)口コミ

直接の流入

商談

受注

初回電話

資料送付

アポ電話

一から営業をかける場合学校側から流入した場合
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#3. 事業内容

結局なにがすごいのか

高校生・保護者

その後も勉強習慣が続く。新しい友達ができる。
学校だから安心。低価格

学校

忙しい先生に変わって自習を指導してくれる。
さらに、講師の大学生は勉強のノウハウを伝えることができる。

大学生

高い時給に加えて、長期休暇の思い出作りができる
通常のバイトに比べて、与えられる裁量が大きく就活の強みにもなりうる



競合
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#3. 事業内容

Before

公教育と私教育の連携

公教育 私教育

公教育と私教育は別物

公教育 私教育

公教育の中に私教育ビジネスが参入

After

様々な形で私教育ビジネスが公教育に参入
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#4. 競合

プロ講師派遣型

競合企業の分布（学校内塾）

低 高

コーチング型

教える型

コスト

サ
ー
ビ
ス
内
容

学内個別指導型New
学内個別指導型

学校で家庭教師を行う。提供価
値は強制的な勉強。高価格。

→本質的に提供価値が異なる

プロ講師派遣型

予備校がプロ教師を派遣して授
業を行う。提供価値は授業（＝
コンテンツ）。

→本質的に提供価値が異なる。
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#4. 競合

新規参入に対して

顧客の囲い込み
・早期に市場に参入することで、先に顧客を取ることが可能。

・学校という顧客の性質上、一度契約したらスイッチすることが少ない

学生に対してのブランド構築
・金銭面や得られる成果の点から、魅力的な働く環境としての認知を先行して得る。

ノウハウの蓄積
・早期に市場に参入することで、サービス運営・高校生の学習に関するデータの蓄積が進む。

・それによりさらなる顧客獲得が進むので一層蓄積が進む。



マネタイズ
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生徒・保護者高等学校

大学生

お金のやり取りは
学校経由で実施

滞りなく大学生
を供給するための

リストをキープす
る

高い時給により、

学生の能力や質を保
証

プロジェクトを
提供する

プロジェクトの工程は学校内で完結

：人の流れ

：お金の流れ

信頼性などの観点から、
生徒・保護者との
直接のやり取りは回避

申込フォーム

参加者リスト
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#5. マネタイズ

P/L
2019上期 2019上期 2020上期 2020上期 2021上期 2021上期 2022上期 2022上期 2023上期 2023上期

売上高 15,000,000 24,000,000 36,000,000 54,000,000 81,000,000 120,000,000 174,000,000 246,000,000 339,000,000 456,000,000
売上原価 6,400,000 10,240,000 15,360,000 23,040,000 38,016,000 56,320,000 81,664,000 131,200,000 180,800,000 243,200,000

講師給料 6,400,000 10,240,000 15,360,000 23,040,000 38,016,000 56,320,000 81,664,000 131,200,000 180,800,000 243,200,000

販売費及び一般管理費 9,503,000 12,003,000 15,603,000 20,603,000 29,203,000 41,703,000 57,803,000 77,803,000 103,903,000 136,403,000
営業費 5,000,000 7,500,000 10,000,000 15,000,000 22,500,000 35,000,000 50,000,000 70,000,000 95,000,000 127,500,000
インターン 4,400,000 4,400,000 5,500,000 5,500,000 6,600,000 6,600,000 7,700,000 7,700,000 8,800,000 8,800,000
HP管理費用 103,000 103,000 103,000 103,000 103,000 103,000 103,000 103,000 103,000 103,000

営業利益 -903,000 1,757,000 5,037,000 10,357,000 13,781,000 21,977,000 34,533,000 36,997,000 54,297,000 76,397,000
累積営業利益 -903,000 854,000 5,891,000 16,248,000 30,029,000 52,006,000 86,539,000 123,536,000 177,833,000 254,230,000

採用校数 5 8 12 18 27 40 58 82 113 152
セッション数 10 16 24 36 54 80 116 164 226 304
営業人員 2 3 4 6 9 14 20 28 38 51
インターン人数 4 4 5 5 6 6 7 7 8 8

1セッション売上 1500000
営業単価/半期 2500000
インターン/半期 1100000
講師給料/１セッション 640000 704000 800000
講師時給 2000 2200 2500



55第9回一橋大学ビジネスコンテスト Entry No.3

#5. マネタイズ

収益構造

採用校１校に対して

年間4セッション( 夏2,冬・春1)
1セッションの売上

生徒1人3万円＋学校から補助30万円

※非常勤講師の時給

3000*8*10=24万＋プレミア→30万円

→150万円

150*4=6000万円の売上を一校/年で計上


Graph1

		2019上		2019上		2019上

		2019下		2019下		2019下

		2020上		2020上		2020上

		2020下		2020下		2020下

		2021上		2021上		2021上

		2021下		2021下		2021下

		2022上		2022上		2022上

		2022下		2022下		2022下

		2023上		2023上		2023上

		2023下		2023下		2023下



売上高

営業利益

営業利益率

売上・利益の推移

13000000

-703000

-5.4076923077

20800000

757000

3.6394230769

31200000

2437000

7.8108974359

46800000

5357000

11.4465811966

70200000

8637000

12.3034188034

104000000

13297000

12.7855769231

150800000

20957000

13.8972148541

213200000

32637000

15.3081613508

293800000

47457000

16.1528250511

395200000
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				売上高 ウリアゲダカ		営業利益 エイギョウリエキ		営業利益率 エイギョウリエキリツ

		2019上		13000000		-703000		-5.4

		2019下		20800000		757000		3.6

		2020上		31200000		2437000		7.8

		2020下		46800000		5357000		11.4

		2021上		70200000		8637000		12.3

		2021下		104000000		13297000		12.8

		2022上		150800000		20957000		13.9

		2022下		213200000		32637000		15.3

		2023上		293800000		47457000		16.2

		2023下		395200000		66437000		16.8
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#5. マネタイズ

収益構造
目標校数について、

営業一人当たり3校の獲得を目標

12セッション/年を目標

営業の採用人数に関しては

指標の達成ラインを基準とする

(1年目3人、2年目4人、3年目5人、

4年目7人、5年目10人）


Graph1
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				営業人員数 エイギョウジンインスウ		セッション数 スウ		営業一人当たりの獲得セッション数 エイギョウヒトリアカクトクスウ

		2019上		2		10		5

		2019下		3		16		5

		2020上		4		24		6

		2020下		6		36		6

		2021上		9		54		6

		2021下		14		80		6

		2022上		20		116		6

		2022下		28		164		6

		2023上		38		226		6

		2023下		51		304		6
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#5. マネタイズ

費用構造

施設費

教材費

人件費

広告・
宣伝費

予
備
校
の
４
大
コ
ス
ト

高校で実施するため大幅カット

学校・大学生双方に対して営業活動を行う

有名講師の獲得にお金を取られない分、
学生に高時給を与える

授業を展開せず、生徒の教科書を使うので不要
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#5. マネタイズ

費用構造

講師給料 ＝ 時給(2,000円) × 時間数(8時間) × 日数(10日) ×
人数(4人) × セッション数

営業費 ＝ 営業平均年収(700万円) × 定年後の給料減の

平均割合(70%) × 人数

アルバイト ＝ 時給(1,000円) × 時間数(8時間) × 日数(275日)
×人数

HP管理費用 ＝ 一定(206,000円)

https://allabout.co.jp/gm/gc/456113/
https://employment.en-japan.com/desc_841453/



成長戦略
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#6. 成長戦略

成長戦略

フェーズ１

フェーズ２

フェーズ３

フェーズ４

フェーズ４
習慣化が実証され、政府から全国の高校に補助金が出る

フェーズ３
全国のすべてのレベルの高校に通う高校生の長期休暇

フェーズ２
全国の学力中位層高校生の長期休暇

フェーズ１
首都圏で学力中位層で時間が余っている高校生の長期休暇



「すべての日本人＝習慣化のプロ」



大住優亮 鈴木悠人



APPENDIX
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#3. 事業内容

目標・出席管理の仕組み

□チャットアプリの利用

チャットボット開発サービスDialogflowで構築。

FacebookMessenger/LINE上で運用し、費用削減

<登下校の管理>
座席番号をふり、登下校を確認して厳格に。

<生徒との接点>
Botとのやりとりでシャイな生徒も気軽に質問できる。

<目標の管理>
毎日のアプリ上で管理することで、紛失の心配もなく、振り返りや他
者との共有が容易になる。
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#3. 事業内容

サービスの特徴

□コンテンツの提供

合格体験記ではなく、単なる勉強法ではない

“人”にフォーカスしたコンテンツを提供

□拡散を促し、リピートを増やす

>拡散の鍵は「共感」と「落差」

共感：俺（私）、勉強してるの偉い！

落差：学校で勉強なのに楽しい
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#1. 課題・背景

予備校サービスの不透明さ

予備校に対する不満の内訳。信用材ならでは。



2020年、ついに

戦後最大と言われる

教育改革が始まる
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#1. 課題・背景

教育業界の４つのトレンド

次期教育指導要領

大学入試改革

教育へのICT導入

少子化対策

#2. マーケット



4つのトレンド-1

次期教育指導要領

#2. マーケット

グローバル化の促進で英語教育をさらに強化。

社会科科目の再編
Ex) 世界史Aと日本史Aを統合した「歴史総合」の新設

数学と理科を融合させた「数理探求」

センター試験廃止
大学入学希望者学力評価テスト(仮) 導入



大学入試改革

#2. マーケット 4つのトレンド-2

国語・数学で記述式が導入

複数の正答で思考力を問う、理科・社会

英語では2技能（読む・聞く）
→4技能（読む・聞く・話す・書く）へ

英検・TOEFLの導入も

複数回の実施



教育へのICT導入

#2. マーケット 4つのトレンド-3

全国の小学校に電子黒板を導入

全国の小学校で教科書をタブレット化

通信教育の発展 Ex) N高校

アプリを通じた教育サービス



少子高齢化

#2. マーケット 4つのトレンド-4

顧客獲得競争の激化
Ex) 大規模閉校を迫られた代々木ゼミナール
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#1. 課題・背景

市場規模

（億円）

平均+0.5%

矢野経済研究所推計

売上ベースの学習塾市場の推移

少子化の一方で、教育費は増加傾向
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#1. 課題・背景

市場規模

校内塾をターゲットにするとしたうえで

狭義での市場規模を出したい

（学校が割ける予算）＊全国の学校数＝市場？
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#1. 課題・背景

勉強習慣がない
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#1. 課題・背景

公教育が軽視される
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#1. 課題・背景

公教育が軽視される
でも、学校には学力を伸ばしてもらいたいと思っている
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#1. 課題・背景

大学生の現状
社会人

マイナビ フレッシャーズ調べ 調査日時：
2016年4月／調査人数：社会人男女204人

学生

１〜３時間

３〜５時間

５時間以上

ほぼない


Graph1
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		５時間以上

		ほぼない



売上高

10

50

30

1



Sheet1

				売上高

		１〜３		10

		３〜５		50

		５時間以上 ジカンイジョウ		30

		ほぼない		1







79第9回一橋大学ビジネスコンテスト Entry No.3

生徒

高等学校

大学生チーム

プロジェクトの工程は学校内で完結

派遣

スケジュー
ル

勉強ノウハウ

質問対応
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