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驚異：「秘密」の力 
 

このセッションでは、「秘密」の力をお話ししたいと思います。驚異「秘密」の力。コピーライター

にとって「秘密」の力、「秘密」の心理を理解しておくことはとても重要です。そうすれば、あなた

はもっとこの秘密というツールを使いたくなるはずです。「秘密」がとても効果的なのは二つの潜在

的な理由があります。 

 

 コピーを１回でも書いたことのある人、あるいは普通に何度も見ている人なら、絶対にネタの中

に秘密というものが出てきます。自分の知らない秘密をそのネタの中で語っているというのは絶対

に経験したことがあると思うのです。その秘密という力はなぜそんなに強烈かというと、二つの理

由があって、これはとてもおもしろいのです。 

 

１．秘密を信じるように条件付けられている 

 

 

 

 一つは、自分たちは子供のころから秘密を信じるように条件付けられているということです。世

の中には秘密がある。そして、秘密があるということを信じたいとも思っているわけです。その延
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長として企業の陰謀とか国家の陰謀とか、いろいろなものが出てくるわけです。 

 

僕らが持っている秘密に対する好奇心というか興味というのはすごく強いです。たとえば、ご近

所さんの秘密であったり、政府の秘密であったり、企業の秘密であったり、あるいは芸能人の秘密

であったりです。だから、あんなに『週刊芸能』とかのゴシップ雑誌が売れるわけです。あれは、

芸能人の秘密を暴露している雑誌なのです。 

 

 おいしい料理には必ず「秘密のレシピ」があるし、「秘密の調味料」があるというふうにほとんど

の人が信じています。普通に作った料理でも、たとえば、本とかに載っているレシピ通りに作って

とてもおいしくなったとしても、これだけおいしいからには、何か「秘密の調味料」があるに違い

ないというふうに思うわけです。 

  

人が信じている秘密というのは本当にたくさんあるので、これはごく一部なのですけれども、要

は信じたい、信じるように条件付けられているのです。秘密があるということを信じることは普通

なのです。 

 

２．人は秘密を信じる必要がある 
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次に、もっとこれは重要です。つまり、人は秘密を信じる必要があるということです。つまり、彼

らに起きている問題とか結果、この結果というのは、何か自分が知らない秘密が隠されているから、

自分たちに対しての何かの陰謀があるからだというふうに信じたいわけです。そうすれば自分の責

任ではないわけです。 

 

 今その問題を抱えていること、いま結果に不満を持っていることというのは、自分の責任ではな

い。その逆というのは、本当に自己責任を認めて失敗を認めるということなのです。特に現代人は

そうなのですけれども、ほとんどの人は、自分の責任を認めたくないわけです。自分が失敗したと

いうこと、自分がだめだったということは絶対に認めたくないわけです。それに必死で抵抗するわ

けです。 

 

 そのための手段の一つとして、なぜ自分がうまくいっていないのか、なぜ自分は問題を抱えてい

るのか、その理由は誰かが秘密を持っているからだと、自分が知らない秘密が世の中にはあるから

だと、自分が知らないノウハウがあるからだというふうに思いたいわけです。 

 

 秘密や陰謀の存在というのは、投資マーケットとか、あるいはダイエットとか、そういうマーケ

ットでよく使われます。健康食品会社の陰謀とか、どこどこの企業の陰謀とか、どこどこのトレー

ドシステムの秘密とかです。 

 

 たとえば、僕が２年半前ぐらいに作った投資マーケットのプロモーションは、「ガンガン、ガンガ

ン負けていた、何をやっても負けていたある投資家が図書館で古い本を探して、その中に秘密が書

かれていた。その秘密の方法を見つけたから、彼はそのトレードで利益を上げることができるよう

になった。その秘密をあなたにも公開します」というようなプロモーションだったわけです。 

 

 これはすごく大ヒットしたわけです。いま言ったようなストーリーラインというのはとても使え

ます。というか、ほとんどあらゆる広告に使えるのではないかと思います。ですから、「だめだった

人が秘密をたまたま見つけて、その秘密を使ったら成功して、その秘密をあなたにも教えます」。こ

れは、すごくいいストーリーラインです。 

 

 『The Secret』という本があるでしょう。あれなんかもそういうことです。あれのプロモーショ

ンを見てみると分かると思うのですけれども、まさにその通りです。元々、あの本というのはＤＶ

Ｄなのですけれども、あのＤＶＤを作ったロンダ・バーンという人は、もう自分の人生に参ってい



T h e  R e s p o n s e  

 

 

 

Copyright 2009 Direct Publishing,Inc All rights reserved. 

4 

た。参っていたときに古い文献から秘密、その秘密というのは、要は引き寄せの法則ということな

のですけれども、秘密を見つけて自分が思ったものを引き寄せるということを知ったというような

話です。 

 

 それで、結果どうなったかというと、僕が知っている範囲では、確か 840 万部ぐらい売れたので

はないでしょうか。もう 1000 万部ぐらいいっているのでしょうか、そんな感じです。 

 

 秘密を信じること、あるいは、みんなが知らない秘密を知っているグループに入りたい、みんな

が知らない秘密のグループに入りたいという欲求は、最も強い購買感情の一つです。そして、最も

簡単にコピーで使える購買感情でもあります。そうなのです。秘密というのは、使うのは簡単なの

です。だから、結構よく目にすると思うのです。 

 

３．秘密のサンプル 

 

 それでは、実際のサンプルを見ていきたいと思います。これは見ての通り、ケネディのセールス

レターのサンプルなのですけれども、ちょっと抜粋しています。見てもらって分かるとおり、イエ

ローマーカーが引いてありますけれども、このイエローマーカーが引いてあるところが秘密という

ことを言っています。 
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 見ての通り、１ページに１、２、３、４、５。次のページにも、１、２、３、４、５、６とあり

ます。最も重要な秘密とか、誰も知らない、ほとんどの人が知らない、ほとんどの人が理解してい

ない情報とか、秘密、秘密。 

 

 これは本番では翻訳したものを全部付けてあるので、だいぶ分かりやすくなるとは思います。ち

ょっと解説します。 

 

「このスペシャル利益創出システムとジョイントベンチャー・マーケティングで、どんなビジネス

でも隠れた資産、お金を発見する方法。もし、あなたがとてもすごく成功している人を知っていて、

その人がとても尊敬できる人で、信頼できる人で、その人が最も重要な秘密、その人が彼のビジネ

スのすごい利益とか富とか、理想的なライフスタイルを得ているのと、ただの普通の収入で終わっ

ている人の二つの違いの最も重要な秘密を公開するとしたらあなたは注意を払うでしょうか。 

 

 そして、もし、その秘密が公開されるようなコーチング・セッションがあったらどうでしょうか。 

 

 それに加えて、もし、それが鉄壁の保証付きで、誰も知らない、ほとんどの人が知らない、ほと

んどの人が理解していない情報を彼が公開するとしたら、それがあなたの資産に１年間、今後 12

ヵ月間で 1000 万円以上、少なくとも追加するとしたらどうでしょうか。 

 

 私がその１人です。そして、その秘密がこの手紙の題目です。この手紙のテーマです。私の名前

はダン・ケネディ。あなたがこの手紙を受け取っているということは、たぶん私のことを知ってい

るであろうし、セミナーで聞いたことがあるとか、ニュースレターを受け取っているとか、あるい

は、本とかそういうものから既に利益を得ているということもあるかもしれません。みたいなこと

が書いてあります。 

 

それぞれのベネフィットが、この秘密を使ってすぐに豊かになるとか、そのビジネスを売却できる

ようにするとか、仕事を倍増させることなく収入を倍増させることができるとか、すごく少ない数

のお客さんから大量の収入を得ることができるとか、いろいろとあります。「そして、あなたはきっ

とショックを受けることでしょう。だけれども、私はこの手紙の中で、無料でなんのチャージもな

くこの秘密を公開します。その秘密というのは、こういうものではありません。その秘密は何々で

はありません、その秘密は何々ではありません。では、その秘密は何か」、長々とあって続くわけで

す。 
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 だけれども、あなたが知らないであろうことは、秘密があるということ」などと言っているわけ

ですが、「もし、次のことが、あなたにとってすごくアピールするようであれば、この手紙は重要で

す」 
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これは見ての通り、とてもあらゆるパターンで使えるレターです。これが、ジョイントベンチャ

ーとかどうのこうのとかいうものを書き換えれば、秘密の力を使った冒頭の部分、オープニングの

最高の持っていき方と思うので、これを簡単に使うことはできると思います。 

 

 とにかく、重要なのはこの１ページの間で秘密という言葉がたくさん出てきています。秘密、秘

密、秘密、秘密。「秘密はそれではありません」みたいに、すごくストレートに秘密を売っているわ

けですけれども、普通のコピーとかでも、やはり何々の秘密というのは、なんとかしてちりばめる

ようにしたいと思うのです。 

 

 例えば、コピーを書くときというのは、逆に言うと秘密になるものはないのかというのを探しな

がら書くわけです。例えば、自分の商品を見ていて、普通の人が知らない秘密はないのかとか、そ

れをプレゼンするわけです。 

 

おそらく、このセールスレターというのはジョイントベンチャーの話をすると思うのです。ジョ

イントベンチャーというのは普通のこと、誰でも知っていることなのだけれども、ちょっとしたこ

とを加えて、それを秘密にしていきます。その秘密というのを全体のテーマにしているレターです。

別のセッションでこのレターの続きがあるので、また見てみるとおもしろいと思います。 

 

 こういうふうに、秘密というのをレターの各所で使うというのは、とても有効なテクニックです。

どんなレターでも、少なくとも秘密は何個かはほしいというところです。 

 

特に、僕らのようなインフォメーションビジネスというのは、ほとんど秘密がすべてなのです。

秘密を知りたいからみんな商品を買うわけです。本とかでもそうです。何かビジネスをうまくいか

すための秘密、あるいはヒントがそこにあるのではないかと思って買うわけなので、やはり、これ

は強烈なモチベーションなのです。 

 

 ですから、このレターを自分の商品のオープニングとかに、そのままテンプレートみたいな感じ

で使ってもらっても構わないです。大事なのは秘密を探すということです。 

 

どうしても僕は自分の内側から見ると当たり前だと思っているのですけれども、一般的にはそん

なに当たり前ではないことはたくさんあるわけです。ですから、それを客の目から探すことがとて
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も重要です。 

 

「秘密」パワーのビデオはここから見ることができます。そして、アウトプットは最大のインプッ

トになります。ぜひ、感じたことや思いついたこと、何でもＯＫですので、感想をコメントしてく

ださい。 

http://www.dankennedycopywriting.jp/blog/?p=3 

 

 

↓ビデオ閲覧はこちらをクリック↓ 

http://www.dankennedycopywriting.jp/blog/?p=3 

 

 

http://www.dankennedycopywriting.jp/blog/?p=3
http://www.dankennedycopywriting.jp/blog/?p=3

