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初心者がよくやってしまうこととは．．． 

 

今日は初心者の人が一番やってしまいがちな間違いを防ぐ方法を紹介したいと思います。間違い

というか、セールスレターを書いていく上で迷うというか、ぐちゃぐちゃになってしまいがちなの

ですけれども、それはどんな間違いかというと話に一貫性がなくなるのです。 

 

 

セールスレターの中でヘッドラインから始まってずっと話が続いていくのですけれども、途中で

何を言っているか訳が分からなくなってくるとか、途中で変な方向にどんどんずれていくとか、そ

ういうようなことが結構よくあります。ですから、それを防ぐ方法としてこれから紹介する方法は

とても使えるのですが、どんなテクニックかというと、ストーリーボードという方法でセールスレ

ターの骨格を作るのにとても使えるのです。 

 

ストーリーボード！！ 

 

ストーリーボードというのは何かというと、よく映像関係のビデ

オとか映画とか、そういうものを撮る時に使うような方法なのです。

どんなふうにやるかといいますと、まずセールスレターを作る前に

設計図を作っておきます。 

 

 ヘッドラインが来てオープニングが来ます。次にストーリーが来

ます。次に商品のベネフィットが来ます。商品のメリットです。そ

れから保証が来て、価格のプレゼンが来て、クロージングが来て、

ＰＳとなります。これでできました。 

 

 

 ちょっとストーリーからベネフィットに変わるところでスイッチ

します。スイッチというのは何かといいますと、今まで普通のスト

ーリーだったものが突然商品の売り込みに変わっているわけですか

ら、要はここから下がセールストークになるわけです。普通は保証
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と価格のプレゼンは逆です。このように初めに骨格を作ってやると、上から下まで途中で話が横に

飛んでいったりするようなことがなくなるのでとてもうまく書けます。 

 

 

 やはりセールスレターを初めて書くとかあまり書いたことがない人ですと、どうしても途中で話

がこちらに行ってみたり、こちらに行ってみたり、こんなふうになって、いつのまにかどこに行っ

ているか分からなくなるようなことが起きてしまいがちなので、まず最初に設計図を作って、ここ

では何を話すかという骨格をちゃんと決めてからセールスコピーを書くと、間違えず非常にやりや

すいというふうになっています。 

 

 

 これは一番簡単なパターンのセールスレターだと思いますけれども、試しにちょっと何かサンプ

ルを挙げてやってみたいと思います。 

 

  ＊サンプルページ ： http://www.drmaltz.jp/zrl/new/ogawa_story.php 

 

 これなんかをいってみますと、例えば、これが

ヘッドラインです。ここがオープニングです。「こ

の手紙では、あなたにこのような……どうすれば

自分の意志でなれるのか、なりたい……人生を送

る方法をシェアしようと思います。なぜ成功して

幸せな人生を送るのはこんなにも……あなたは今

まで不思議に思った……ありませんか。……その

秘密を分かりやすくするために……」。この辺から

ストーリーに入っていきます。ヘッドライン、オ

ープニング、ストーリーの辺りは大体似ているの

で、どのレターでもこんな感じになっていると思

います。 

 

  

それでストーリーがありました。ドクターモルツと出会いました。ここからは小川の過去の苦労話

があります。苦労話からドクターモルツに出会う。これは今レターを見ながらやっていますけれど
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も、本来はこちらの骨格を先に書いてからレターを書くわけです。ある秘密を知って消えることに

なる。ストーリーがこんな感じでできています。 

 

 これは過去の苦労話からモルツに出会った。そ

れで秘密を知って不安、心配などが消えた。セル

フイメージ、人生で最も重要なことを変えれば、

他のささいなことは自動的に解決します。これを

変えればすべて解決。これは何度も言いますけれ

ども、まずこちらを作ってからです。こちらのス

トーリーの骨格が今できています。「ほとんどの

人は……」。この辺はもう全部ストーリーです。 

 

 

 それで、ほとんどの人はこれを知らない。実際、

あなたのセルフイメージは、この三つの大きな他

人によって作られています。セルフイメージは、

これらの他人によって作られている。「他人に…

…」。それで、この辺で変えることができますと言

っています。人間の脳の強烈な力を変えることが

できます。人間の強烈な脳のパワー。これはちょ

っと例が分かりにくかったかもしれません。 

  

ここでやっと商品が出てきます。ストーリーは

こんな感じで展開されています。ここでスイッチ

します。レッスン＃１のベネフィット、レッスン

＃２、レッスン＃３、レッスン＃４と続きながら、

レッスン＃５、レッスン＃６と来ます。これは省

略します。 
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 「この商品はあなたに必要か？ もしあなたが毎日……必要ない。これは必要ない。もしあなた

がこれだったら必要ない」。要は、この商品はあなたに必要かというか、「この商品はこんな人には

必要なくて、こんな人には必要だ」ということを言います。 

 

 

 「もし、あなたが仕事に十分成功して現状に満足し

て、これ以上の成長や成功・昇進・売上アップなどを

望んでいないなら、このプログラムは必要ないかもし

れません」。同じようことを言います。「ないかもしれ

ません」「あるいは、このリストの中から一つ以上、い

くつかの項目に該当するなら、あなたにはこのプログ

ラムが今すぐ必要です」。 

 

 「もし、あなたがビジネスや仕事で成功するために

は何をするべきか分かっているのに、実際にやろうと

すると気が進まず、結局、何もせずに終わってしまっ

たという経験があるのであれば、もし、あなたがいろ

いろな自己啓発にチャレンジして自分を変えよう、モ

チベーションを上げようとしてみたものの、一時的な

変化はあるが、その変化がずっと続かなかったという

ことがあるなら……。もし、これに当てはまるのであ

れば、あなたには必要です」「こんな人には必要です」。 

 

 「なぜ、このプログラムが他のものと違うか、五つ

の理由です。この商品は他とどう違うのか？」ＵＳＰ

みたいなものです。これはこうやって作ってもいいで

すけれども、「プロセスに集中。失敗を受け入れ。仕事

だけではない。ＣＤだから楽で、一時的なモチベーシ

ョンではない」と、他とは違うこの五つの理由が出ま

した。 
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 「さらに３ヵ月分のサクセスグループを無料でゲットできます」。ここにはボーナス（別商品お試

し）。それで、その話をしています。ボーナス①、ボーナス②、ボーナス③、ボーナス④、ボーナス

⑤と、略しますが、ボーナス⑤まであって、「これがあなたのパッケージです」。まとめで、「ここで

は結局、何をゲットできるのか？」。商品の写真などです。 

 

 それで、この辺から価格のプレゼンに入っています。「人間にとって一番価値があるのは自分の心、

自分の精神、自分の頭の中です」と、「車やパソコン、テレビどれ一つとっても、あなた自身の心、

精神、考え方などに比べると本当にちっぽけなものです」。価格のプレゼンがやっと出てきました。 

 

 「もう、二度とストレスで悩んだり、将来の不安……力強い自信に満ちた新しい自分が新しい人

生を作り上げます。そのガイドとなる 12 週間プログラムの価格は 9980 円の 10 回払いです。あなた

がこの 12 週間プログラムで学ぶことは、12 週間で終わるわけではありません。一生あなたの財産

として、あなたの頭の中、心の中に残り続けます。一生使える知識、一生使えるスキルなのです。

……」。保証です。「90 日以内に実感が持てなければ、代金をお返しします」と、90 日の返金保証で

す。 

 

 価格のプレゼンというのは何と比べるかとか、ここで何と比較するか。この場合は車とかテレビ

とか、そういう物と精神を比較しています。「今、あなたは……」。これはクロージングです。ＰＳ

というような感じでできました。 

 

 今はこちらのレターを分析してこちらを作

りましたが、現実にやる時はこちらからです。

この骨格を作ってからやることになります。

例えば、売れているセールスレターとか、う

まくいっているセールスレターからこういう

骨格を、ストーリーボードを引き出して、そ

れでそれに沿って作るというのはとてもいい

方法です。なぜなら、売れているテンプレー

トですから。 
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売れているテンプレートということは、押さえるところをきっちり押さえてあるということです。

要は、抜けがないのです。例えば、この商品は他と違うのかというのは、ポイントとしては結構忘

れてしまいがちではないですか。しかし、そういうのもちゃんと入っています。まとめ、商品の写

真とかボーナスも入っているし、ベネフィットも入っています。 

 

 それで、こういうストーリーからベネフィ

ットに、商品に入りました。この辺から微妙

にスイッチしています。明確な経緯なんかは

どうでもいいのですが、これを変えれば、す

べて解決というスイッチを……？……します。

そうすると、実際のストーリーはこの三つで

す。それでこういう感じです。「ほとんどの人

はこれを知りません。これを変えれば、すべ

て解決です。セルフイメージは……？……で

す。変えることができます」。この後はなくて

もいいです。変えることができます。それで

「変える方法はこれです」ということです。

ついでに、こちらのベネフィット、商品を紹

介するのにいい感じなので、ここにあるだけ

です。 

 

 

 要はこういう感じで骨組みを先に作って、

それに従って書けば、こういうところでスト

ーリーに関して訳の分からないほうに行くと

か、そういうことがないので非常に便利です。

これはテンプレートとして使えます。例えば、

このセールスレターを見てもらって、どうい

うふうにやっているかとかいうのを見てもら

ってもいいかもしれません。 
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 アドレスは一応ここに書いておきます。これがストーリーボードというテクニックでした。

http://www.drmaltz.jp/zrl/new/ogawa_story.php というところで、このセールスページが見られ

ます。ですから、これを見てもらうと言っていることがよく分かるのではないかなと思います。 

 

 とてもいいガイドラインになるので、ぜひ使ってみてください。そうすればセールスレターの構

造とか骨組みがしっかりします。骨ができてから肉ですから、細かいテクニックはその上でここに

いろいろと当てはめていけばいいわけです。まず構造です。構造がしっかりすれば、あとは本当に

肉付けなので、この商品はあなたに必要か、この人には必要ない、この人には必要だ。では、これ

のリストを挙げようとか、そのような作り方もできますから、ぜひやってみてください。 

 

ストーリーボード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=65 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

↓ビデオ閲覧はこちらをクリック↓ 

http://www.dankennedycopywriting.jp/blog/?p=65 
 


