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一撃必殺！本申し込み獲得の秘技 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

９００校時代への挑戦  

“完全勝利の方程式”次のステップへ 

 

 

  

さて、あなたは『ほっぷ＆すてっぷ』５

月号から７月号で特集した“完全勝利の方

程式”を憶えておられるでしょうか？ 

 そうです。都城ＤＳにおいて卒業生の弟

妹さんを対象に『スーパー得だ値プラン』

という超お得な商品を提案した結果、今年

の夏までに、なんと１４００件近い仮申込

書を獲得した驚異的な“方程式”です。 

１４００という数字は、都城ＤＳの１年分

の普通車通学生に相当しますから、いかに

強力なやり方だったかがわかります。 

 しかし、大事なのはここからです。 

いくら多くの仮申込書を入手できたか

らと言って、それが本申し込みとなり、入

校してもらえなければ意味がありません。 

また、『スーパー得だ値プラン』は通年

型商品であるために、放っておけば入校時

期が２月に集中するのは目に見えていま

す。さらに、危機感を募らせた競合校が、

仮申し込みをひっくり返すために、荒技を

使ってくる可能性もあります。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 つまり、今入手している仮申込書を、お

客様の進路を問わず、早い段階で「本申込

書」に替えること。そして、入校時期を前

倒しして、繁忙期の教習枠をできるだけ確

保しておくこと。この２点こそ、これから

募集する上で、最も重要な課題と位置づけ

ることができます。本申込みを獲得できれ

ば、競合校も手を出せなくなります。 

そして東社長は、この２つの課題を突破

する“秘策”を、折しも１０月の秋の社員

研修の真最中に考え出します。 

それは「早期入校」と「本申し込み獲得」

の両方を狙った特典企画でした。しかも

「特典」はすべて原価がかからないもので

構成されました。下のツールをご覧下さい。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ２０１１年 １１月１０日 第８３号 

Ｖ字回復にチャレンジする経営者のためのニュースレター 

 

 

 

  
 今月のトピックス   ２０１１年 

●戦略ケーススタディ  都城ＤＳ“完全勝利の方程式”いよいよ次のステップへ 

 ・仮申込書１３００件を本申込書に切り替え、なおかつ早期入校を促すための戦術 

・決め手は２つの早期入校特典と一撃必殺！本申し込み“今日だけ申し込み特典” 

 ・（同行レポート）「宅習期間に入校予定」を難なく１２月入校に変えさせた面談事例 

 ●今月の実戦ツール 「早期入校＆今日だけ特典」説明用ツール（ｉＰａｄ版） 
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指導員が説明用に持参するｉＰａｄ用に

作成したツールです。 

早期入校特典は、１２月２０日までに入

校して頂ければ、「あんしん５」と「ダブ

ル定額」の２つの内、どちらか一つを無料

でお付けするというものです。ただ、入校

後から仮免までの教習スケジュールを作

成するため、特典目当てで「ただ入校だけ

しておく」というお客様はお断りすること

になります。でなければ、早期入校の意味

はありませんので。 

 ただ、早期入校特典があるからと言って、

すぐに本申し込みをしてくれるという訳

ではありません。親御さんが、本申し込み

を書いてくれるための条件として、主に次

の３つがあります。 

１．進路が決まっている 

２．学校の許可が出ている 

３．本人に入校する意志がある 

 従って、もしも就職希望なのに内定がも

らえていなかったり、学校の許可が出てい

なかったりすると、いくら信頼関係のある

指導員が勧めても親御さんは本申し込み

をすることに躊躇します。 

また、親御さんがその気になっていても、

お子さん本人が友達に誘われて他校への

入校を考えている場合も、本申込み獲得の

不安要素となります。 

 そこで登場するのが、次の特典です。題

して「今日だけお申込み特典」。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 この特典は、文字通り「今日」申込書を

書いて頂ければ、先ほど説明した早期入校

特典を２つとも付けて、さらに『楽得ＭＴ』

というオプションプランも無料で付けま

す、というものです。 

ご存知とは思いますが、『楽得ＭＴ』と

は、最初にＡＴ免許を取って、その後でも

う一度自動車学校に入校してＭＴ免許に

限定解除するという商品です。これまで、

費用的には７万円以上かかったのですが、

『楽得ＭＴ』では、ＡＴの料金に１万円プ

ラスするだけで３年以内なら無料でＭＴ

に切り替えることができます。このプラン

によって、「男だからＭＴ」「親が勧めるか

らＭＴ」という確たる根拠がないのにＭＴ

を選んでしまうお客様を、ＡＴに誘導する

ことが可能になります。 

 このプランを「今日だけ申し込み特典」

に加えることで、次のような効果的なトー

クが使えるようになります。 

「『楽得ＭＴ』が付きますので、ＡＴの料

金でＭＴ車が取れますよ」 

「従って、通常のＭＴ料金に比べて７万７

千円もお得です」 

 いかがでしょうか。さらにお得感が強く

なったと思いませんか？ 

 ただ、４月からＭＴ車に乗ることがわか

っているお子さんや就職先からＭＴ車を

取得してくるように言われているお子さ

んは、通常『楽得ＭＴ』では間に合いませ

ん。なぜなら、８月２月３月の繁忙期は限

定解除が受けられない期間になっている

からです。そこで、『楽得ＭＴ』を選ばれ

たお客様には「３月２０日からＭＴ車への

切り替えＯＫ」という“今日だけ特典”を

付けることで、３月末までにＭＴ免許が取

得できるようにしたのです。 

 最後のシートは、誕生日の遅いお子さん

や受験勉強で免許取得は３月以降という
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年明け入校予定のお客様向けの“今日だけ

特典”です。 

 通常であれば、なかなか本申し込みの話

がしにくい客層ですが、指導員との親密度

が高ければ、こうした特典が本申し込みの

手助けをしてくれることになります。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ところで、こうした特典の話をする場合、

前提条件がいくつかあります。 

 それは、本当に納得して本申し込みをし

て頂くためには、親御さんだけでなく免許

を取る本人、つまりお子さんにも同席して

もらう必要があるということです。なぜな

ら、今はお子さんの意向が非常に強いから

です。いくらお父さんが「Ａ校に入校しろ」

と言っても「友達と一緒に２月からＢ校に

入る」と言われると、負けてしまうのです。 

 都城ＤＳでも社員研修の最中に、苦いニ

ュースが飛び込んできました。 

ある指導員さんが春に母親から仮申込

書をもらっていたのですが、本人に会わな

かったばかりに競合校にひっくり返され

てしまったのです。このお宅は競合校のす

ぐそばにあり、両親と二人の兄姉ともに競

合校で免許を取っていました。指導員さん

の頑張りで、一番下のお子さんは都城ＤＳ

に、という話になっていたのですが、本人

面談が遅れたことが致命傷になってしま

ったのです。もしも本人にあっていれば友

達も引っ張れたかもしれません。 

 しかし、東社長は指導員を叱責すること

なく、「早い時期にわかってよかった。お

かげで指導員も三者面談の大切さがわか

ったはずです」と、あくまで前向きです。 

都城ＤＳでは、すぐに三者面談訪問のた

めのアポ獲得マニュアルを作成し、連日朝

礼でロープレを行いました。 

 以下がそのマニュアルです。 

－－－－－－－－－－－－－－－－－－ 

●“三者面談”アポ取りマニュアル 

１．お礼 

「５月に仮申込書を頂き、ありがとうござ

いました」 

「あの時、お申し込みを頂きました“スー

パー得だ値プラン”は、卒業生の親御さん

みなさんにとても喜んでもらえました」 

２．目的  

「それで今日は、“さらにお得なお知らせ”

がありまして、〇〇さんに一番にお伝えし

たくてお電話させて頂きました」 

３．料金比較  

「太郎さんの時はとても優秀でＭＴで一

発合格でしたが、それでも３０万円以上か

かりましたよね」 

「今度、次郎さんは仮申込みを頂きました

ので、２４万５千円でご入校頂くことがで

きます」 

「ということは５万７千円もお得になり

ますよ。よかったですね」 

４．特典案内  

「さらに今回は最高で７７，０００円安く

なり、追加料金もほとんどかからないとい

う特典をご用意させて頂きました」 

「いくらお得なプランでも追加料金を払

うのは嫌ですよね？」 

５．三者面談アポ  

「それでできるだけ早く訪問させて頂け

ればと思っています」 

「次郎さんにも同席して頂き、ご本人さん
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のお話も聞かせて頂いた上で、一番よいご

提案をさせて頂ければと思っています」 

「今週の土曜日か日曜日はご都合いかが

でしょうか？」 

「土曜日ですね。午前と午後はどちらがよ

ろしいですか？では、１時から３時の間に

なると思いますが大丈夫ですか？」 

「では、当日お伺いする前にお電話で連絡

させて頂きます」        以上 

 

 １０月２３日、都城ＤＳで３名の指導員

さんが役員室に集合しました。いよいよ、

“完全勝利の方程式”における、本申し込

み獲得作戦開始の日です。 

各自、その場でｉＰａｄ用のツールをア

ップロードし、すぐにロープレを開始しま

した。日頃から鍛えられている都城ＤＳの

指導員だけに驚くほど吸収力は早く、すぐ

さま主旨を理解し、自分独自の言い方に落

とし込んでいきます。 

 ところが…アポイントを取っていたお

宅からキャンセルが相次ぎます。理由は天

気でした。前日の天気予報は雨だったのが、

予報に反し朝から晴天になってしまった

ため、親御さんが急きょ稲刈りに出掛けて

しまったのです。そんな中で訪問できたの

は全部で６件。そして、その全てのお宅で

本申し込みを頂くことができました。過去

になかった快挙です。 

 では、指導員さんは親御さんとどんなや

り取りをしたのでしょうか？ここで、３件

訪問して全て本申し込みを獲得した、都城

ＤＳのベテラン指導員、遠矢さんの面談の

様子を再現してみたいと思います。 

このお宅では、お兄さんが卒業生。妹さ

んが就職希望で入社試験の結果待ちでし

た。お父さんは高校の許可を気にしておら

れ、漠然と２月から通わせたいと考えてい

ました。では、本申し込みまでの会話を録

音データに基づいてご紹介しましょう。 

遠矢「お兄ちゃんの時、お世話になりまし

た。今日は貴重なお休みの時にすみま

せん」 

父親「いいえ、かまいませんよ」 

遠矢「それと、春に仮申込書を書いて頂き、

ありがとうございました。」 

父親「ああ、いえいえ」 

遠矢「それでですね（ｉｐａｄを出す）…

これご存知ですかね？」 

父親「いいえ。電気屋で見たことはありま

すが…」 

遠矢「お母さんは見たことあります？」 

母親「いえ」 

遠矢「私もはじめ会社から支給された時は、

いったい何なんだろうと思いました。」 

父親「はははは」 

遠矢「で、娘さん。仮申込書をもらったん

ですけど、毎年この時期になると就職

が決まったり進路が決まったりする

じゃないですか？娘さんはどっちか

教えてもらえないかなと思いまして」 

母親「就職です」 

遠矢「就職！就職希望で、どうなったんで

すか？」 

父親「まだ今から試験。だけど高校の方で

求人が来ている分を割り振ってくれ

たから、特別何かなければ決まると思

います」 

遠矢「もう試験は終わったんですか？」 

母親「いえ。今度２、３日後に」 

遠矢「で、地元の会社ですか？」 

父親「はい」 

遠矢「誕生日は来ていましたっけ？」 

父親「はい。４月ですから」 

遠矢「じゃあ、もうあとは車の免許ですね」 

父親「ああ、もうどっちみち取っておかな

いとね」 

遠矢「で、ですね、お父さん。春の時はと



 5 

にかく仮申し込みを書いておいてく

ださいとしか言いませんでしたよね。

実はこれを見てください。二つの特典

があるんですね。早期入校をしてもら

ったら。で、お父さん、これちょっと

読んでくれませんか？」 

父親「え！？…“あんしんファイブ”？」 

遠矢「あ！“あんしんファイブ”って読ま

れましたね。あんしん“ご”って言わ

れるかなと思ったものですから」 

父親「あはは」 

遠矢「下も読んでください」 

父親「延長や補習が発生した場合、５時間

分まで保証いたします」 

遠矢「ということですね。これでちょっと

安心ということですね。せっかくお得

なプランに申し込まれても、追加料金

を取られたんでは意味ないですよね」 

父親「うん」 

遠矢「お父さん、次、ここ読んでください」 

父親「ダブル定額…？携帯みたいだね。は

っはっは」 

遠矢「その下いいですか？」 

父親「最初に３万円支払ってストレートで

卒業された場合２万５千円お返しし

ます。万一３万円を超えても追加のお

支払いは一切ありません。ほう」 

遠矢「結局ですね、ＡＴの場合料金が２２

万５千円なんですよ。それに３万円多

く払ってもらうと、もし１回も落ちな

かったら２５，０００円お返しします。

でもお早めに入校してくれたら３万

円全部お返しします。もし追加が３万

円を超えても追加料金は無いんです」 

父親「超えても？」 

遠矢「はい。こっちは５時間分です」 

父親「微妙やね。今、どれくらい追加にな

っているんですか？」 

遠矢「はい。私も調べてきたんですけど、

９０％が１回で合格しています。残り

の方も９０％の方が１時間オーバー。

残りの方が２時間とか３時間とか、そ

れ以上オーバーになっています。ちな

みに自分の自慢話をしてはいけませ

んけど、この夏に私が担当した生徒さ

んは全員一発で通りました」 

両親「ほう」 

母親「では、先生になってもらわんと」 

父親「はっはっは。指名させてもらわんと

いけんね」 

遠矢「ぜひ僕が（笑）。それですねお父さ

ん、めくり方はこうですね…」 

父親「おお、すごいな。今風だ」 

遠矢「次、こんな風に書いてあります。本

日申し込んで頂ければ２２万５千円

に、さっき言った“あんしん５”“ダ

ブル定額”それから“楽得ＭＴ”無料

と書いてありますよね。これはＭＴが

欲しいんだけど、とりあえずＡＴで取

ってくださいということです。で、あ

とで４月５月６月、自動車学校がすき

ますので、その時に３日ほど来てもら

えればＭＴに変えられるというプラ

ンですが、それも付けますよというこ

とです」 

父親「ふむふむ」 

遠矢「だから娘さんがＡＴで取ったとしま

すよね。で、会社に入ってみたら、上

司がＭＴの営業車があるからＭＴ取

ってくれんかと言われた時にですね、

ここで申し込んでおくと、それも含め

ますよということです。ですから純粋

にＭＴが２２万５千円で取れますと

いうことです」 

父親「必要になった時の話ね」 

遠矢「はい。で、ＭＴ車は３０万円以上す

るんですよ。ですから今日申し込んで

おくと７万７千円お得なんです」 
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父親「ふーん」 

遠矢「いきなりＭＴ取るよりいいでしょ？」 

父親「まあＡＴで取っておいて後からね。

これ、期間ってあるの？」 

遠矢「ＡＴで取って３年以内です」 

父親「３年以内にＭＴ取りたいときは無料

でできる？」 

遠矢「できます。いいでしょ？今までこん

なサービスなかったんですから。これ

がですね、今日だけの特典なんです」 

父親「今日だけ？」 

遠矢「今日だけなんです」 

父親「ホントに今日だけなの？はっはっは」 

遠矢「今日だけです。だから僕今日来たん

ですよ。これは早く案内しないといけ

ないと思いまして。ちなみにいつ頃入

校されようと思っていますか？」 

父親「通常だと宅習期間からだけど…取っ

てもいいんだったら冬休みでもね」 

母親「１２月の初めに学校の許可が…」 

父親「決まってしまえばいいのかなと思い

ますけど」 

遠矢「Ａ高校もＢ商業もＣ農業も、１２月

の試験が終わったら許可でますよね」 

父親「学校の許可さえ出ればね」 

遠矢「みなさん、宅習期間って言われる方

が多いんですよね。ただ宅習期間はウ

チ、いっぱい儲かるくらい人が来るん

ですよ」 

父親「集中する？」 

遠矢「集中して儲かる儲かるって、嬉しい

悲鳴なんですよ」 

父親「はっはっは」 

遠矢「ところが生徒さんから見れば、自分

が乗る時間があまりないから卒業が

延びちゃうじゃないですか？」 

父親「うん」 

遠矢「そういう方にちょっとだけ早く入っ

てもらったら、１２月２０日迄ですか

ら、これ。入ってもらったらこの特典

付けます。それも今日申し込んでもら

ったらです（笑）」 

父親「学校の方はいつから大丈夫？」 

母親「１２月初めの方。３，４，５あたり」 

父親「ああ、だったらいいじゃない」 

遠矢「そうですか。奥さん、でしたらちょ

ちょいと書いてもらえませんかね？

ちょちょいちょいと。お父さんは権限

あります？」 

母親「本人は早く取りたいって言ってたよ」 

遠矢「そうですか」 

母親「だけど就職が決まらないとね～とも

言っていたし」 

遠矢「でもお父さん、権利だけ確保すると

いうことで」 

母親「先生は遠矢さんにお願いして」 

遠矢「私が１００％合格目指しますから」 

母親「ストレートで合格するように」 

遠矢「ストレートで合格しなくても大丈夫

ですよ。あんしんが付いていますから」 

母親「ああ。…お茶持ってきますね」 

 

 いかがでしょうか？ユーモアを交えな

がら、親魏さんに特典のメリットをわかり

やすく伝えています。 

結局、漠然と宅習期間を考えていた親御

さんは、「早期入校特典」により入校時期

を前倒しするとともに、「今日だけ特典」

によって、本申し込みを書いてくださいま

した。まさに“一撃必殺”のウルトラＣが

決まった瞬間でした。 

 そして、この日の同行訪問を踏まえて作

成されたマニュアル「“一撃必殺”８つの

実践ポイント」が全員に回覧され、都城Ｄ

Ｓにおけるシェア７０％獲得に向けた“早

期入校＆本申し込み獲得作戦”は、いよい

よ本番に突入します。最後に、そのマニュ

アルをご紹介しましょう。 
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●“一撃必殺”８つの実践ポイント 
 （１０月２３・２４日同行所感より） 

今回の同行は、「仮申込書」を頂いたお

客様から「本申し込み」に切り替えて頂く

こと目的に、「早期入校特典」と「今日だ

け申し込み特典」の効果を検証する場にな

りました。 

 結果は、全ての訪問先で本申込書を頂く

ことができました。 

非常に効果的な特典と提案方法だった

と思います。ただし、仮申し込みを頂いて

いるにもかかわらず、競合校にひっくり返

された事例も出てきていることから、すで

に回覧しました「三者面談アポ取りマニュ

アル」を参考に、できるだけ早く三者面談

をして頂ければと思います。 

面談の内容につきましては、遠矢さんの

録音データを何回も聴いて頂いた上で、下

記「８つの実践ポイント」を参考に、訪問

してください。 

 

１．仮申し込みがいかに賢い選択であった

かを改めて認識してもらう 

 仮申し込みをして頂いた日から数か月

が経過しているケースが少なくないよう

です。従って、改めて仮申込書を書いたと

いう判断についてお客様を評価し、褒めて

あげましょう。 

（トーク例） 

「５月は仮申込書を書いて頂きまして、あ

りがとうございました。おかげさまで約

１４００名の方にお申し込みを頂きま

した。『お兄ちゃんの時よりもずいぶん

お得ですね。助かりました」と、とても

喜んで頂くことができました。お申込み

されてよかったですね。」 

 

２．訪問の目的をしっかりと告げる 

 さらにお得なお知らせがあることに加

えて、進路が決まっていないお子様も含め、

なぜ三者面談なのかを改めて説明します。 

（トーク例） 

「お電話でも説明させて頂いた通り、今日

は●●さんに、さらにお得な特典のご案

内があって訪問させて頂きました。本当

にお得なご案内なので、できるだけ早い

時期にと思いまして来させて頂きまし

た。また、次郎さんにもお会いしていろ

いろお話を聴かせて頂き、今日は一番よ

い提案をさせて頂きたいと思います。」 

 

３．３大情報のヒヤリングを忘れずに 

 誕生日、高校名、進路。この３大情報を

すべて確認してから特典の説明に入って

ください。ヒヤリングにより１２月２０日

までに入校できるかどうかを判断した上

で話を進めてください。 

（トーク例） 

「次郎さんはお兄ちゃんと同じ○○高校

で、たしかもう１８歳になっておられま

したよね。春に来た時には就職希望とい

うことでしたが、その後、内定はお決ま

りになられましたか？」 

「ご進学と言いますと、専門学校ですか？

そうですか、今は資格と技術がものを言

いますからその方がいいと思います。と

いうことは今月あたり試験でしょうか」 

 

４．「してはいけない質問」に気をつけて 

 突撃営業時代の名残である「いつごろ入

校のご予定ですか？」「ＭＴですか、それ

ともＡＴですか？」という２つの質問はし

ないでください。どちらもプロの指導員と

してヒヤリングに基づき提案してあげる

ことが大事です。もし、お客様の方から「宅

習期間に取らせたい」「ＭＴで取らせたい」

と言われても否定せずにいったん笑顔で

受け入れてください。 
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（トーク例） 

「（親御さんの口から宅習期間に入って取

らせたいと言われた場合）宅習期間がご

希望ですか？そうですか。例年、この時

期をご希望される方が多いんですよ。」 

「ＭＴ希望ですか。お兄ちゃんもたしかＭ

Ｔでしたが、乗っておられますか？」 

「次郎さんは、４月からすぐにＭＴ車に乗

る予定がありますか？」 

 

５．説明はｉＰａｄを上手に活用してわか

りやすく 

 今回の特典は「早期入校特典」「今日だ

け申し込み特典」の２つがあるため、順序

良く、わかりやすい説明が求められます。

説明が長く一方的にならないように、お客

様に読んでもらったりｉＰａｄに触れて

もらったりしながら進めていきましょう。 

（トーク例） 

「お母さん、ちょっとここのところ読んで

みてもらえますか？あんしん５（ファイ

ブ）そうです。５（ご）ではなくファイ

ブが正解です。では、その下もついでに

読んでみてください。」 

「ここをシュッと触ってみてもらえます

か？すごいでしょう」 

 

６．“お客様にしっかり届く”フレーズを

覚えておく 

 特典の内容などをお客様により理解し

ていただく上で、話の節目節目であらかじ

め覚えておいた「キャッチフレーズ」を使

うと効果的です。 

（トーク例） 

「ということはですよ、お母さん。ＡＴ免

許の料金２２万５千円でＭＴ免許まで

取れるんです。お兄ちゃんの時が３０万

２千円でしたから７万７千円もお得で

す。いいと思いませんか？」 

「せっかくお得な料金で入校しても、追加

料金がかかるのは嫌ですよね」 

      

７．教習の品質を伝える 

 お客様にお伝えするのは特典だけでは

ありません。「安かろう。悪かろう」では

なく、品質も優れていることを指導員が自

信を持って伝えることが何より大事です 

（トーク例） 

「検定に不合格になる割合は約１割です。

当校では９割の方が一発で合格してい

ます。私がこの夏担当した生徒さんは全

員一発で合格しました。弟さんもぜひお

まかせください」 

「当校は都城市内で一番卒業生の事故率

が低いんです。将来的には、日本で一番

になるよう頑張っているところです」 

 

８．クロージングでお客様のペースに乗ら

ない 

「今日だけ特典」の場合、「本当に今日

までなの？もうちょっと待ってもらえな

いの？」と聞かれることが想定できます。

その時に曖昧な返事や表情をすることは

厳禁です。「私の方で何とかします」「上司

に相談してみてまたご連絡します」などと

いった対応は、お客様に振り回されること

に繋がりますから気を付けましょう。 

（トーク例） 

「（待ってもらえないかとお願いされた時）

大丈夫ですよ。今晩８時半まで学校の方

にいますので、それまでにお電話いただ

ければ結構ですよ」 

「もしも他の学校さんと比べて迷ってお

られるなら、今から電話で聞いてみてく

ださい。ウチより安いかもしれませんか

ら。もしも高かったら、ＭＤＳに合わせ

てもらえないか、聞いてみてください。」 

以上 


