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えっ、現金に直結するの？ 

 

「ホントなの？！」 

 

怪しいね。 

 

 

私も、 

「手紙なんかで、簡単に物が売れるわけなど無い」 

そう思っていました。 

 

でも、私がマーケティングを学んだ師匠達を見て確信したんです。 

師匠達が現金を稼ぐのに念入りに作るツール。 

それは、間違いなくセールスレターなのです。 

 

だから、私もある時期からセールスレターを研究しました。 

正直申し上げます。 

セールスレター作りは、チラシやニュースレターを作るより、はるかに難しいです。 

その代わり、セールスレターが書けるようになると、マーケティングが更に面白くなり

ます。 

 

だって、本当に、面白いように現金に繋がっていくのですから・・・ 

 

今、思えば、上手にセールスレターが書けるようになるまで、時間とお金を随分費やし

ました。 

 

セールスレターを上手に書くコツは、良いセールスレターを沢山見ることです。 

 

今回、資料として提供しているセールスレターは、100 点満点とは言えません。 

しかし、初心者の方に取っては、十分に参考になると思います。 

 

全て、お見せします。 
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見込み客リスト獲得率 27.6％ 

成約率         7.4％ 

 

いかがですか？驚異の反応率でしょう。 

 

ダイレクトメールの中に、このセールスレターを入れただけで１／５の確率で見込み客

のリストが取れたんです。 

 

しかも、7％を越える方が、すぐに成約してきたのです。 

 

 セールスレターを成功させるポイントは、何と言ってもヘッドコピーです。 

見出しです。 

見出しの付け方次第で、勝負はほぼ決まりです。 

何度も言うけど、成功するセールスレターのヘッドコピーの書き方は、お客が得る事が

出来るベネフィット（お客の利益）を分かりやすく書く事です。 

そして、そのベネフィットとは、あなたがそのセールスレターでフロントエンド商品を

売るのだとしても、それで得る事が出来るベネフィットを書くのではありません。 

バックエンド商品をお客が手に入れた時に、得る事が出来るベネフィットを書くのです。 

 

そうです。 

お客が最終的に得られる価値を、簡潔に表現したのがヘッドコピーなのです。 

 

次に、ヘッドコピーの役目です。 

それは、次の１行を読ませる事です。 

そんなの当たり前ですよね。 

そして、その１行は、次の１行を読ませるためにあるのです。 

常識的な事言っちゃいました。 

 

次に本文の書き方なのですが、基本は会話調に書く事です。 

そして、会話しているように書いているとね、無理な部分が出てくるのを感じるはずで

す。 

例えば、「この表現の仕方だと、読者は○○な疑問を持つだろうな」という感じです。 
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その時は、その疑問をそのままカギ括弧使って、セールスレターに書いちゃえばいいわ

けです。 

「そうは言っても、○○だと感じてますよね」という具合に・・・ 

 

この様にセールスレターというのは、読者に疑わしいくらいのメッリトを与えるように

書き、それに対する疑問を解決するように展開していけばいいわけです。 

 

簡単でしょう。 

 

それと、セールスレター初心者の多くが失敗するのが、価格を書く場所です。 

結論から先に言うと価格を書く場所は、最後のほうです。 

 

① ヘッドコピー 

② 本文（顧客のベネフィット） 

③ 読者の疑問点を予測して解決 

④ ②、③の繰り返し 

⑤ 保証 

⑥ 商品説明 

⑦ 特典 

⑧ 価格 

⑨ 顧客メリットの整理 

⑩ 署名 

⑪ 追伸 

 

セールスレターの基本的な構造は、上記の通りです。 

チョット、書き過ぎちゃったかな？ 

ここまで書いちゃうと、コンサルタント不要に成っちゃうね。 

 

ところで、セールスレターの長さなんだけど、ハッキリ言って長くても短くても良い。 

馬鹿なコンサルタントがいて、安易に言うんだよね。 

「セールスレターは長い方が良い」 

根拠もないのにそういう事を平気で言うコンサルタントは、ホント上辺だけで中身が無

いね。 
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だって、セールスレターがなぜ長くなるかって、デタラメなコンサルタント連中は、全

く知らないからね。 

 

セールスレターが長くなる理由は、丁寧に書くから。 

 

丁寧に商品価値を書くと、あっという間に 10 頁になってしまいます。 

でも、繰り返すけど、長ければ反応率が良いってもんじゃないんです。 

 

 

最後に、追伸の事について触れておきましょう。 

追伸は、ヘッドコピーの次に大切だと言われています。 

 

追伸の役目は、最後の一押しです。 

申込に繋げるために、背中を一押しするのです。 

 

だから、限定、いわゆる希少性とか、その真実味を表現する場所として使っても良いで

しょう。 

 

 

 さて、簡単にセールスレターの書き方に触れました。 

あなたに、少しでも現金に直結するセールスレターの書き方が伝わりましたか？ 

 

セールスレターが上手になるには、時間がかかります。 

でも、諦めないでください。 

必ず、上達しますから。 

 

そして、その知恵は、広告・メルマガ・ニュースレターづくりにも大いに役立ちます。 
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