


スクール・学習塾向け 再成長のためのリブランディングセミナー

Guest Interview

1985年の創設以来、東大セミナーグループ（東セ
ミ）として大分県、宮崎県、福岡県で20箇所以上の
教室を運営。学習塾の他、民間学童やそろばん教室
など多岐に渡る事業展開を行い、九州地方では有数
の総合教育カンパニーとしての地盤を築く。2015年
に先代社長から事業を承継後、10年間で売上・生徒
数ともに2倍に成長。その急成長の背景には、社名、
商品、人事制度、生徒募集手法等々、様々な「リブ
ランディング政策」がありました。

株式会社熱き情熱コーポレーション

代表取締役社長 阿部 賢悟氏

創業から阿部社長就任までの道のり

熱き情熱コーポレーションは、元々東京に本部があった塾のフランチャイズに
加盟していましたが、加入から2年目に本部が倒産。2005年に阿部氏が大分に
戻るまで、学習塾の生徒数は約700名。少子化の影響もあり、小6になる学年が
0人という厳しい時期もありました。2000年前後には12教室を展開していまし
たが、4月時点での生徒数は500人程度に留まっていました。
当時は、合格実績もなく、補習塾としてスタートした背景がありました。先代
の経営陣は、生徒数を増やそうとクラス（集団）指導に力を入れていましたが、
なかなか成果は上がりませんでした。

阿部社長が家業に戻られるまでの会社の状況

①生徒数は低迷し、経営は厳しい状況だった
②塾のイメージは悪く、生徒からの評判も良くなかった
③クラス（集団）指導に固執し、時代に合わせた変化ができていなかった
④合格実績がなく、進学塾としてのブランド力が弱かった

2015年 阿部社長就任。3つのリブランディング政策

2005年に大分に戻った阿部社長は、まず中学受験ブームに着目し、公立中高一
貫校向けのコースを新設するなど、特徴付けを図りました。しかし、それだけ
では根本的な解決にはならないと考え、思い切った改革に乗り出します。
2015年、社長に就任。そこから、熱き情熱コーポレーションは劇的な変化を遂
げることになります。



①主要指導形態の転換…クラス（集団）指導から個別指導へ

阿部社長は、社長就任前、塾講師としてクラス指導に携わっていました
が、クラス指導だけでは生徒一人ひとりのニーズ、成績アップを実現で
きないという課題を感じていました。そこで、2015年から個別指導へと
大きく舵を切ります。

個別指導に注力したことで…

• 生徒一人ひとりの学力や進捗に合わせた、きめ細かい指導が可
能になった

• 生徒の個性や才能を伸ばす、多様な学習プログラムを提供でき
るようになった

• 先生の育成に時間がかかるクラス指導から、多店舗展開がしや
すい個別指導へとシフトできた

②年齢層の拡大…幼児教育への参入

阿部社長は、個別指導への注力と並行して、年齢層の拡大にも取り組みま
した。特に注力したのが、幼児教育分野への参入です。
2011年頃から、船井総合研究所のセミナーに参加し、幼児向けの能力開発
講座（そろばん、書き方など）を導入。これが生徒数増加に大きく貢献し
ました。

幼児教育に参入したことで…

• 早い段階から学習習慣を身につけさせることができた
• 高校受験などで結果を出しにくい先生も、能力開発講座で活躍

できるようになった
• 夜7時までの勤務など、多様な働き方を実現し、優秀な人材を確

保できた

③エリアの拡大…県外進出の成功

大分県内での基盤を固めた後、県外への進出を積極的に進めました。最初
に進出したのが、宮崎県です。しかし、初めての県外進出は、苦難の連続
でした。チラシを配布しても、ほとんど反応がなく、生徒はなかなか集ま
りませんでした。
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しかし、既存の生徒の成績を徹底的に上げ、その成果をチラシに掲載した
ところ、口コミで評判が広がり、生徒数が爆発的に増加。1年後には150名
を超える生徒が集まり、宮崎での成功を確信しました。
宮崎での成功を足がかりに、福岡県にも進出。現在では、大分県14拠点、
宮崎県5拠点、福岡県1拠点へと拡大しています。

「時流適応」の生徒募集戦略にバージョンアップ

①奇抜なCM戦略からの脱却

初期の熱き情熱コーポレーションは、「本気の塾」「乱暴な塾」といった
過激なキャッチフレーズを使ったCMを制作し、注目を集めようとしまし
た。しかし、これらのCMは、保護者には好評だったものの、子どもたち
には不評で、「あそこの塾には絶対行きたくない」と言われることもあり
ました。
そこで、阿部社長は塾のイメージを「爽やか」に変更。「地獄見せます、
しごきます」という横断幕を「数学と卵かけご飯を愛しています」という
横断幕に変え、チラシも過激なものから、成績アップや成果を忠実にア
ピールする、一般的な学習塾のチラシに変更しました。

②集客パターンの確立

阿部社長は、集客パターンを確立し、講習会で生徒を集めることに注力し
ました。入会特典として、1ヶ月分の授業料と入会金を無料にし、春期講
習会も無料、早期入会特典も用意。無料特典には6ヶ月の縛りを設け、入
会から6ヶ月間は退会できないシステムを導入しました。

③ Web戦略の強化

ポータルサイト経由の生徒が多かったため、自社サイトからの集客を強化
しました。ランディングページ（LP）を作成し、問い合わせフォームを
LINEのようなチャット形式に変更したことで、離脱率が改善。LPは季節
に応じてマイナーチェンジを加えています。
また最近では、紙媒体のチラシを廃止し、Web広告（リスティング広告、
Facebook、Instagramなど）に注力。SNSを活用し、サービスサイトや採用
向けの情報を発信しています。
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組織改革と人材育成

①理念の共有

社員全員に「熱き情熱男塾（AJD）」という理念を共有し、一体感を高め
ました。AJDとは、社員総会のことで、表彰式や食事会などを通じて、ア
ルバイト講師も含めた全従業員が楽しく働ける環境づくりを目指していま
す。

②内部リクルートの強化

内部リクルートを強化するため、アウトオブキッザニアやサイエンスフェ
スなどのイベントに学生が主体となって参加。これらのイベントを通じて、
学生に会社の魅力を伝え、入社意欲を高めています。

③ユニフォームの導入

スタッフ全員に同じデザインのポロシャツやドライTシャツを着用させる
ことで、一体感を生み出しました。ユニフォームの導入は、服装の管理を
楽にするだけでなく、社員のモチベーション向上にも繋がっています。

リブランディング成功のカギとは？

2015年の事業承継を機に始まった、熱き情熱コーポレーションのリブランディ
ング戦略は、指導形態の転換、年齢層の拡大、エリアの拡大という3つの柱を
中心に、顧客目線の集客戦略、組織改革、人材育成を組み合わせることで、目
覚ましい成果を上げました。
阿部社長は、「不可能だと言われる目標を高く掲げ、それを達成するために具
体的な対策を講じることが重要」だと語ります。また最後に、大きな改革を進
めていくにあたって、「社員はリスクのあることはしたくないので、背中を押
してくれません。船井総合研究所などの外部機関を積極的に活用し、新しい情
報やノウハウを得ることが重要です。困ったことがあれば、どんどん相談し、
うまく活用してください。」と述べています。

成功の要因

• 大胆なリブランディング…過去の成功体験に固執せず、時代に
合わせた変化を恐れなかった

• 顧客目線…常に顧客のニーズを把握し、顧客が求めるものを提
供し続けた

• 情熱…社員一人ひとりが情熱を持って仕事に取り組める環境を
創造した
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熱き情熱コーポレーションが、事業承継を機に、様々な「リ
ブランディング」によって、10年間で売上・生徒数ともに2
倍の成長を遂げるまでの軌跡はいかがだったでしょうか。

申し遅れましたが、私は株式会社船井総合研究所にて、学習
塾・習い事スクール経営のコンサルティングをしております、
伊藤菜央と申します。

異次元のレベルで進行することが予想される少子化。
業界を取り巻く外部環境とは？

2024年の出生数が68.5万人と、前年比5.8%減となる見通しです。
日本における出生数の減少率が明らかに大きく加速したのは2016年以降ですが、
2016年から2023年の平均減少率は4.0%。足元の減勢は極めて強い状況にあり、
今後ますます拍車がかかることも予測されます。

深刻化する少子化、労働人口の減少、実質賃金の低下―
それに伴い学習塾・スクールビジネスにおける生き残り競争もますます激しく
なってきております。
市場が縮小する一方で、激化する競合環境。このままの延長では、この衰退期
を生き残ることは難しいのが現状です。

ここまでお読みいただいた熱心な皆さまへ

地域の子ども人口の減少が著しく、問い合わせが減り続けている・あるいは横ば
いが続いている

今はまだ何とかなっているが、このままでは数十年先の企業の存続が危ういと漠
然とした不安を感じている

事業承継を行う前に、今の会社の業績や組織を出来るだけ良い状態にしておきた
いと考えている

今50～60代で経営者業を行っているが、まだ承継問題について具体的に考えられ
ていない

今20～40代で、承継することが決まっているものの、次期経営者としてこのまま
の延長ではなくガラッと会社の事業再編をする必要があると感じている

先行き不透明なこの時代、
このようなことに悩まれていませんか？

子育て支援部 教育グループ

伊藤 菜央

株式会社船井総合研究所

ここまで本レポートをお読みいただいた皆さまに、
学習塾・スクールの業界動向について解説させてい
ただきます。

船井総合研究所からのメッセージ
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この度、本レポートで取り上げさせていただきました、株式会社熱き情熱
コーポレーションの阿部社長をゲスト講師にお招きして、船井総合研究所主
催「スクール・学習塾向け 再成長のためのリブランディングセミナー」を
開催いたします。
成熟期、そして衰退期に突入したこの教育業界。30年先も生き残り、成長し
続けるためのポイントと、企業の再成長に向けた「リブランディング戦略」
について、お話しさせていただきます。

●市場縮小時代の学習塾・スクール企業の生き残り戦略

これまでの比ではないスピードで進む「少子化」を中心に、教育企業を取り巻く外部環境
はますます厳しいものになっていきます。そのような中で自社が30年先も成長し続ける会
社にアップデートするためには？

●会社のV字回復・再成長をかけた一発逆転の「リブランディング」

これまでの延長ではなく、企業の生まれ変わりをかけた一発逆転のリブランディングにつ
いて、事例を交えてお伝えいたします。

●スクール・学習塾企業における「事業承継」成功のポイント

企業の価値を永続的に残すために。関わる全ての人の幸せの実現に近づくために。事業承
継についての成功事例をお伝えいたします。

●衰退エリアでも伸び続けている教育企業が行った「リニューアル」

大分県を中心に20教室の学習塾を展開する熱き情熱コーポレーションが、承継を機に企業
のリブランディングを進め、業績回復を実現に至るまでのリアルをお話しいただきます。

●30年先も成長し続けるためのスクール・学習塾企業のロードマップ

現経営者、そして次期経営者がここから30年間の荒波を乗り越えるための企業ロードマッ
プを描くポイントをお伝えいたします。

＼セミナーの内容をほんの一部ご紹介いたします／

特別
ゲスト 代表取締役社長 阿部 賢悟 氏

スクール・学習塾向け

株式会社 熱き情熱コーポレーション

事業承継から10年で事業規模4億→9億へ！
衰退期を生き残る教育業の事業再編のポイントとは？

船井総合研究所からのメッセージ

セミナーのご案内
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