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入学前教育の費用負担状況

＜入学前教育の費用負担状況＞

受講者負担

75％

大学予算

22％
折半

3％ …※折半の場合※
大学と受講者の費用負担割合平均は
大学2：受講生8

参考：2023年度4月入学者対象弊社入学前教育プログラムの費用負担割合

入学予定者から受講費用を頂く「受講者負担」で実施するケースが多い。
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受講者負担で入学前教育を実施することに対して、
「家庭からのクレーム」「受講案内の難しさ」が懸念として考えられる。
この不安から、学内で受講者負担の理解が得られない場合も多い。

懸念点➀

保護者から良いイメージを持たれない

受講案内することでクレームにつながる

懸念点➁

任意で案内しても受講申込率は低い

入学予定者の全員受講が実現しない

受講者負担のよくある懸念点
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受講者負担に対する保護者からの反応

＜受講者負担に対する保護者からの反応＞

弊社窓口へのよくあるお問い合わせ トップ5

1 受講はまだ間に合いますか？

2 課題提出締切に間に合わなかったのですが大丈夫でしょうか？

3 申し込みは必須ですか？

4 お電話をいただいていました（課題未提出TELへのコールバック）

5 教材がまだ届きません。

※「任意」受講の場合、「申し込みは必須ですか？」といった質問はある。

保護者からクレームをうけとったことはない。
受講者負担でご案内する際に、重要なのは受講案内の「内容」。

懸念点❶ 受講案内することでクレームにつながる

懸念点❷ 任意で案内しても受講申込率は低い
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受講者負担に対する保護者からの反応

＜受講者負担に対する保護者からのリアルな声＞

保護者の心理的ハードル面

└前提として、子どもの入学予定先からの推奨であれば、保護者としては、そこに投資するハードルは低くなりやすい。

└保護者としては子どもがちゃんと力をつけてほしいので、入学前教育の効果※が分かりやすいと良い。

※受講前後の効果や受講した先輩の声など。

受講負担金額面

└5万円以上だと、さすがにためらうが、子どもに受講したい意思があるのであれば、3万円以下は許容範囲。

（むしろ、合格から入学までの期間、子どもが遊びまくってしまい入学後に影響が出るのを避けたい。）

アフターフォロー面

└申し込んだは良いが、提出できない・長続きしない点も心配。

申込後、アフターフォローとして、プログラム側から継続的に褒めて励まして提出を促すなどがあれば、親としては安心。

└子どもの積極性や主体性に不安がある場合、勉強がちゃんと進められるのか、必要なことはちゃんとできているのか、

気づいたらできていなかった、という状況になるのは避けたい。本人以外に見ていてくれているという安心感は重要。

保護者としては、子どもがスムーズな大学生活を送ることを重視し、
本人の意思を尊重して受講申し込みするか判断することが多い。

懸念点❶ 受講案内することでクレームにつながる

懸念点❷ 任意で案内しても受講申込率は低い
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年内選抜合格後11月～3月の5か月間だと、
学校外活動に約84,875円の教育的支出をしているのが平均となっている。

【ご参考】保護者が子どものために支出した教育費

高校生（公立）の保護者が子どもに「学校外活動費（家庭教師費・学習塾費など）」で支出した費用は
年間で203,710円→一か月あたり約16,975円

※文部科学省「子供の学習費調査」（令和3年度）

＜保護者が支出した１年間・子ども一人当たりの学習費総額＞

懸念点❶ 受講案内することでクレームにつながる

懸念点❷ 任意で案内しても受講申込率は低い
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合格通知に案内を入れただけでは、なかなか認知が難しいため、
複数回にわたり、受講目的や効果をしっかり伝えることが多い。

合格
受講案内送付

申込

募集 事前告知

スクーリング告知

申込促進

✅要項での記載
✅OCの事前告知

✅受講メリットがわかる
案内書

✅スクーリングでの
受講呼びかけ

✅第三者による講演

✅リマインドはがき

＜受講申込促進の実施割合＞

受講者負担・申込制で
案内している学部のうち

9割以上
※未申込者の約3割が「案内に気がつかなかった」という理由。
十分に「認知」をさせ、受講申込の判断をさせることが重要。

＜受講申込促進施策＞

参考：2023年度4月入学者対象弊社入学前教育プログラム実績

受講者負担の場合の受講申込率向上のポイント
懸念点❶ 受講案内することでクレームにつながる

懸念点❷ 任意で案内しても受講申込率は低い
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受講者負担の場合の受講申込率向上のポイント

①気づかせるためのリマインド
→未申込の理由で最も多かったのは「気がつかなかったから」

②保護者への「意義」と「効果」の訴求
→「受講効果」は具体的なエビデンスが必須

→「意義訴求」は教員名義での発信が有効

受講申込率向上のポイント2点

懸念点❶ 受講案内することでクレームにつながる

懸念点❷ 任意で案内しても受講申込率は低い
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「気づかせるためのリマインド」

納得度の高い受講案内と複数回の受講申込促進を行うことができれば、
受講者負担申込制でも高い申込率につながる。
※募集時点の事前告知が無くとも、受講申込率を高めることは可能。

●スクーリング動画 ●受講案内はがき

＜弊社によるサポート＞

弊社ノウハウで受講申込促進を実施した場合

申込促進無36.5％ → 申込促進有87.6％
※22年度新規ご導入大学実績

入学前教育の案内書に
そもそも気がついていない…

【未申込者の理由】
「プログラムの案内に気がつかなかった」

33.6％

十分に「認知」をさせ、
受講申込の判断をさせることが大事

懸念点❶ 受講案内することでクレームにつながる

懸念点❷ 任意で案内しても受講申込率は低い
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＜受講者負担でご案内している大学の保護者案内文書＞

入学前教育をご案内する際に、受講のねらいや効果を伝えることで、
安心感・期待感を持って頂き、受講申込率も向上。

・入学前教育の実施目的やねらい
・入学前までに身につけて欲しいこと
・先輩の声や受講成果

＜大学・学校による工夫例＞

●受講案内書●大学案内・入試ガイド

入学前教育に取り組む目的や実施効果を
・複数回にわけて丁寧に訴求

・教員からのメッセージなど工夫も施す

※参考
東京家政学院大学様受講案内書
（Between情報サイト）

受講申込率向上のポイント②

「保護者への意義と効果の訴求」

90％以上の高い受講申込率

懸念点❶ 受講案内することでクレームにつながる

懸念点❷ 任意で案内しても受講申込率は低い
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「学費」「教材費」の一部として、全員へ受講を必須化する場合も。
大学様で一部予算を捻出できる場合は、
折半も受講者負担全員実施に近づけるための有効な案内方法のひとつ。

＜大学・学校による工夫例＞

●前期学納金とあわせて納入

●入学諸経費と同タイミングで納入

＜参考：大学と受講者の折半による実施＞

「大学が一部費用負担をしています」など支援の姿勢を明記
大学と受講者の費用負担割合の平均は大学2：受講者8

●受講案内書

【ご参考】受講者負担で全員必須で案内したい場合

※大学様が集金し取りまとめて納入頂くケースと、差額を受講生が収納代行にて支払うケースがございます。
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【ご参考】弊社における折半によるお支払いの仕組み

①大学様が集金し取りまとめてお支払い頂くパターン

②受講生が収納代行にて支払うパターン

貴学のご要望に応じて、どちらのパターンも可能です。
ご家庭への負担をできる限り軽減したい場合は、①を推奨。
※弊社の場合、収納代行を使用する場合とそうでない場合で費用が異なります。

受講者 大学 弊社

受講者

大学

弊社

収納代行

受講者が、入学を決めるタイミング
で大学様に学生負担分の費用を
お支払い。大学様より差額とともに
弊社にお支払いいただく。

受講者が受講申込サイトを経由し、
学生負担分の費用を収納代行で
お支払い。大学様は別で差額を
弊社にお支払いいただく。



© Shinken-Ad. Co., Ltd. All Rights Reserved.

13

Confidential

受講人数 学生のメリット 指導教員のメリット

入学前に不安を軽減し、
スムーズな大学生活を送れる

・大学で学ぶ目的や将来の目標があり、
学習意欲が高まっている
・大学での学修姿勢を理解しているので、
主体的に学ぶ習慣が身についている
・自分の苦手分野を理解し、克服しようと
努力することができる

学ぶ目的があり主体性の高い
入学生が増え、指導しやすい

・入学後にどのような知識やスキルが必要か
理解している学生が増える
・指導レベルが合わせやすくなり、授業全体
の教育効果が高まる

入学予定者全員が受講することの価値

自ら学び続ける学生を育てる入学前教育を、より多くの入学生に
受講頂くことで、入学後の指導負担の軽減につながる。

UP
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受講者負担で実施している大学様の実施事例
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【事例】東京家政学院大学：受講者負担申込制で受講申込率を向上

・年内入試入学者に対して、映像視聴中心の外部教材を希望者受講+独自課題を行っていた。
・任意であるため、受講申込率が30％程度で、新入生の統一された受講データはなかった。

●全学科の入学者が取り組みたくなる入学前教育プログラムに変更
入学後の学びをイメージできるプログラムにして、大学の学びに対する不安を解消。
統一基準のデータ収集を行いたいという狙いがあった。

●受講案内書にて入学前教育の受講推奨を強調
できるだけ多くの年内入試入学者に入学前教育を受講させるということを
入試広報部署主導で学内で意思統一。
その上で、各学科長からのビデオメッセージ動画を案内書にQRコードで掲載。
継続した学習習慣の意味と、入学後の学びへの期待を持ってもらえるような
メッセージを訴求することで、受講率向上を狙った。

・受講申込率は全学科平均で96.1％になり、ほぼ全員受講となった。
・入学前の時点で、学生がどういう思いで受験したのか、入学後に期待していることが何かという、
学生の意識もあわせて把握できた。

背景

取り組みのポイント

成果
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【事例】星槎道都大学：入学前教育の「全員受講×受講者負担」実施の工夫

対象者全員への受講必須化と受講者負担の両立にあたり、
受講費用に対する保護者の納得感をどう高めるかが課題となった。

”入学手続時に入学金の他に納入する諸費用”として
入学前教育プログラム実施費用を明記してHP上で予め案内。

保護者からのクレーム発生はなく、”全員受講×受講者負担”での入学前教育プログラム実施を実現した。

背景

取り組みのポイント

成果
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受講者負担で受講した学生からの声
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費用負担への対応：受講者負担で受講した学生からの声①

●学問サキドリプログラム受講者(受講者負担)のアンケート回答結果

【受講前】入学に対する不安・心配の声 【受講後】取り組みを通しての気持ち

・勉強方法・大学の学習スタイルが分からない。

・勉強しなきゃとは思っているがなかなか出来ない。

・自分の学部の専門的な知識がまだ全くないので、
これから覚えていけるかが不安です。

・高校まで受け身で学習してきたため、
大学での学びに向けて今後どう動くべきか分からない。

・今後の学びの中で何が大事になるか分からない。

・何から取り組むべきか分からないため、
入学前までにせめて自分の苦手科目は知っておきたい。

・大学での学びが高校までの数学・英語も使うことが分かったから、
入学前までに高校までの復習を行いたい。

・入学前に自身の苦手な分野を知ることが出来たから、
入学に向けて良い準備をすることが出来た。

・漠然とした「不安」の中で何もしてなかったため、
今回勉強する機会を与えてもらえて本当に良かった。

・今まで学んできたことでも十分に大学の授業に
活かせることが分かって少し不安が解消された。

・調べ学習等、主体的に学ぶ機会があったので、
入学後の学生生活でも継続していきたい。

受講前と受講後で学生の不安は解消され、
受講者に申し込んで良かったと感じて頂いている。
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入学後の学習に対して不安を感じている 大学・学校での学びに必要な知識やスキルがわかった

大学・学校でどんなことを学ぶのかイメージがわいている 何を学習したらよいか分からなかったので、このプラグラムがあってよかった

n=12,573
※無回答者除く

n=12,573
※無回答者除く

●学問サキドリプログラム受講者(受講者負担)のアンケート回答結果

受講前と受講後で学生の不安は解消され、
受講者に申し込んで良かったと感じて頂いている。

28%

71%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

受講前

受講後 97%

63%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

受講前

受講後

95%

72%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

受講前

受講後

62% 34% 4%1%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

とても当てはまる まあ当てはまる あまり当てはまらない 全く当てはまらない

n=12,573
※無回答者除く

n=12,573
※無回答者除く

費用負担への対応：受講者負担で受講した学生からの声②
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【お問い合わせ先】

株式会社 進研アド 教育事業本部
入学者育成研究会 運営本部
〒163－0414
東京都新宿区西新宿2-1-1 新宿三井ビルディング
【MAIL】 nik_info@shinken-ad.co.jp
【HP】 shinken-ad.co.jp

進研アドでは、大学様のお悩みに合わせた情報提供やご支援を行っております。
ご相談等ございましたら、お伺いしている担当に直接ご連絡いただくか、

以下までお気軽にご連絡ください。

mailto:nik_info@shinken-ad.co.jp

