




地域密着スクール・学習塾の経営者が抱くオンライン教育・バーチャル
教室に関する【5つの誤解】にお答えいたします。

「オンラインは安売り競争」「ウチの地域には関係ない」
「なんか難しそう…」

　「対面教室の授業を流すだけ」のままなら効果が感じにくいのですが、「バーチャル教
室」にするなら生徒拡大を目指すことができます。 多くの塾がオンライン対応でうまくいか
ない原因は、安価な映像配信と同じ土俵で戦っているからです。映像を見るだけや一方
通行のライブ映像では生徒は受け身になり意欲も下がり、知識を吸収できず、その結果、
単価も上げられません。 私たちが提案するのは、子供たちがメリハリをつけて周りの仲間
と学ぶようなオンラインに特化した授業設計の「バーチャル空間」での学びです。自宅にい
ながら「塾に通っている」という体験そのものを再現し、双方向のやり取りを通じて生徒の
意欲を引き出す。これなら、補完ではなく「本番の授業」として高単価で提供可能です。

　　　コロナの時にオンラインを導入しましたが、結局
「欠席者対応」や「補習」止まりで収益化できません。

　 対面教室とオンライン上の教室を併用することをお勧めしています。「リアルな教室が
オンライン上の学び「も」行っている」という安心感こそが、高単価の理由になります。 大
手映像配信企業にはない強み、それは「実在する教室」です。私たちは「週1回はリアル通
塾、週1～２回はバーチャル」といったハイブリッド型を推奨しています。 「何かあれば先生
に会える」という対面の安心感があるからこそ、保護者はたとえ不安なオンライン学習であ
っても信頼してくれるようになります。

　　　大手の映像授業が安く普及する中で、中小塾が
オンラインで高単価を取れるの？

　失敗の原因は「空間」だけ作り「運用」を設計しなかった点にあるかもしれません。 ご
指摘の通り、ただバーチャル空間を開放するだけでは、監視の目が届かず「溜まり場」化す
るか、誰も来ない「ゴーストタウン」と化してしまう可能性はあります。 成功するモデルで
は、空間を作るだけでなく、「複数教室の生徒たちが自然と集まりたくなるイベント設計」や
オンライン上だと生み出しくい「競争意識を刺激する仕掛け」を組み込みます。さらに、リア
ルの先生が介在してルールを徹底することで、遊び場ではなく「程よい緊張感のある第二
の教室」へと変えることができます。

　　　以前バーチャル空間を導入しましたが、生徒が遊
んでばかりで意味がなくやめました。
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　少子化の時代のスクール・学習塾経営において、売上を上げるためには、①商圏拡大

すること②シェアを高めること③単価を上げることが重要です。それらのうちの商圏の拡大

と客単価アップの「両取り」ができるようになります。 具体的には通塾圏外の生徒でも、

「週1回の通塾なら頑張れる」という層を新規顧客として取り込むことができるようになりま

す。 更には送迎の負担なく受講数を増やせるため、これまで週1回だった生徒が「苦手科

目はバーチャルで追加」といった形で、無理なく科目を追加してくれます。 店舗を増やさ

ず、固定費を下げたまま売上を最大化できるのが、このモデルの最大の利点です。

　　　教室運営とオンラインの併用は手間がかかるだ

けで、メリットが少ない気がします。

　　　なぜオンライン・バーチャルなのに「全国商圏」で

はなく、「地域密着」なのですか？

　「全国」を狙うと価格競争に陥りやすい一方、「地域」には大手さえも参入できない独占

市場が存在するからです。 多くの塾がオンライン化に際して「全国展開」を目指して失敗

しますが、我々が提唱するのは、「地域密着の強み」をデジタルで最大化するという逆転の

発想です。

「地域にいるからこそ知っている学校情報」「〇〇高校対策」や「地元中学のテスト範囲」

といった濃密な地域情報は、全国大手には提供できません。これらをオンラインに乗せる

ことで、単なる「利便性」だけでなく、「学習環境」と「情報の希少性」という観点から、選ば

れるようになります。 だからこそ、同県・同市でトップクラスのバーチャル空間を構築するこ

とが、オンライン通学生にとっても対面生にとっても重要だと考えています。

私たちは、この「地域密着」かつ「対面とオンラインを統合させた仕組み」を【L・OMOモ

デル（Loca l ,  On l i ne ,  Merge s w i th ,  Of f l i ne）】と呼びます。 そして今後AIの活用

が加速するにつれ、タブレットやパソコンなどのデジタル端末を介した学びが、AIやツー

ルと繋がり、より対面の指導の質を飛躍的に高めるとも確信しております。
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