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さて、今年もまた繁忙期が近づいてきました。 

繁忙期と言うと、教習が忙しいという感覚をお持ちの方がほと 

んどだと思います。しかし、お客様が多いということは、教習を 

通じて多くの『種』を蒔くことができるという意味で、非常に重 

要な時期です。 

『種』を蒔くという意味は、生徒さんに喜んでいただくことで 

長い目で見た紹介の「縁」を広げていく絶好の機会ということに 

他なりません。従って、ただ毎日の教習をこなしていくだけでは 

なく、 目の前の生徒さんに対し日々の教習を通じてしっかりと 『種 

蒔き』をする必要があります。 

ところで、これまで教習所の生徒募集に対する取り組みは「入 

校重視」でした。それは「値引き」や「特典」などのキャンペー 

ン、あるいは指導員の募集や紹介を通じた集客活動に反映されて 

います。それは、１８歳になった目先のお客をどうやって刈り取 

るか、という極めて短期的な観点でしかなく、本当の意味でお客 

様の満足度を高めるための取り組みとは言えません。少子化や競 

争の激化から入校生を確保することにのみに目を奪われ、最も重 

要な「地域の交通安全センター」としての役割を担っているとは 

とても言いがたい状況と言えます。 

今、新聞やニュースで取り上げられている保険会社の保険料不 

払い問題や「赤福」の偽装問題など、企業姿勢が根本から問われ 

るような不祥事が多発しています。企業の利益や都合優先の経営 

に対して、消費者は強い憤りを感じています。 

こうした企業不信という状況の中で、消費者の「誠実で嘘のな 

い」「安心できる」商品やサービスに対するニーズはいっそう強く 

なっています。 

そして、教習所業界もそうした時流の中にいるのです。 

このことは、この１年、私が経験したことと合致します。 

以前は、業者から１８歳名簿を購入し、高校生の解禁時期に合 

わせた集客企画を練り実践してきました。ところが今では、そう 

いった“刈り取り型”の手法は徐々に行き詰まってきました。 

そこで今年は、春の交通安全運動を皮切りに、1年を通じての交 

通安全の呼びかけを中心とした活動に切り替えたところ、お客様 

から評価を得られるようになり、そのことが集客にも結びついて 

きたのです。まさに「地域の交通安全センター」としての役割を 

果たすことで、お客様の支持が得られるようになったのです。 

「入校重視」から「満足重視」への転換。 

これこそが今、教習所が本来的な役割を果たしながら、集客面 

においても大きな成果をもたらす、時流適応型の手法なのです。 
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