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お客様の心を鷲掴み！ 
売れるキャッチコピーの作り方

2016年6月21日(火) 
ウェブ集客の一歩 

原田　和彦
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１分間 - 自己紹介
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誰に何を伝えるか？を発見し、 
あなたの業績アップをお手伝いします。

湘南平塚で唯一！集客にコミットする 
ウェブ集客の専門家 原田和彦です。 

あなたのビジネスの価値を発見します。 
ないなら・・・共に創りましょう。 
あなたのお客様へ創りあげた価値を 
伝達するお手伝いをします。 

その着地点は、あなたのビジネスの 
業績アップに貢献することです。 
平塚を盛り上げたいと日々活動する 
昭和53年生まれのニュータイプです。
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それでは 
はじめましょう



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

勉強会の内容
• キャッチコピーの作り方（40分） 

• ちょっと休憩 

• キャッチコピーの書き方（20分） 

• キャッチコピー後に何を伝えるか？（20分） 

• さいごに・・・（3分） 

• アンケートご記入（7分） 特典（厳選キャッチコピー集）は 
後日メールでお送りします
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勉強会で得られるコト

• お客様に何を伝えるべきか？明確になる 

• 販促物の反応率が変わるので集客力が向上する 

• 価格以外の選択基準を提供することができる 

• 結果として、業績アップに繋がる 

• 向上心の高い友達と出会える
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キャッチコピーの作り方
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たとえば・・・1-A

2016年版 
新しい国語辞典
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たとえば・・・1-B

あなたはこんな漢字の 
間違いしていませんか？
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キャッチコピーってなんだ？

人を惹き付ける魔法のことば
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キャッチコピーには２種類ある

・抽象型コピー 
・具象型コピー



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

抽象型コピー（1/3）

そうだ 京都、行こう
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抽象型コピー（2/3）

インテル、入ってる
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抽象型コピー（3/3）

キレてなーい
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抽象型コピーの特徴

• ハッとひとの心を惹き付ける 

• イメージを優先 

• コピーのゴールは曖昧 

• コピーの反響は測定できない
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次は具象型コピー
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具象型コピー（1/3）

あなたはこんな漢字の 
間違いしていませんか？
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具象型コピー（2/3）
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具象型コピー（3/3）
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具象型コピーの特徴

• ハッとひとの心を惹き付ける 

• ビジュアライズ優先 

• コピーのゴールは明確 

• コピーの反響は計測できる
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わたしたちに必要なコピーは

具象型コピー 
（以降、キャッチコピー）

キャッチコピーとヘッドラインは同義
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キャッチコピーの重要性

コピーは酸素
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キャッチコピーの重要性

コピーイズクイーン
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キャッチコピーの重要性

コピーで世界は動く
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ことばは人の心を動かす
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心が動くと人は行動する

人は感情でモノを買い 
理屈でそれを証明する
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ビジネスに 
必要なスキル
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じゃ、さっそく書いていこ❤
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ちょっと待った！！
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キャッチコピーを書く前にやるコト

1. 商品を決める 

2. 商品の長所を整理する 

3. 商品の短所を整理する 

4. お客様を決める



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

１．商品を決める

• 商品は１つに絞る 

• 商品・サービス名を書き出す 

• その商品・サービスはお客様のどんな問題を解決す
るのか？もしくはどんな願望を実現するのかを書き
出す
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１．商品を決める（解答例）

【商品名】

売れるブログ構築サービス

【それはどんな問題を解決してくれる？もしくは 
　どんな願望を実現してくれる？】

集客の悩みを解決したり、お金をかけずに集客したい 
人の願望を実現する。
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２．商品の長所を整理する

• 商品・サービスの長所を書き出す 

• 長所とはベネフィットである 

• 書きだした長所に「それはつまり？」と質問してみ
よう
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２．商品の長所を整理する（実例）
【商品名】
売れるブログ構築サービス

【商品・サービスの長所を書いてみよう】
実践に基づくプロ仕様のブログが使える、面倒なドメイン登録なし、面倒なドメイン管理なし、セキュリティが安心、バックアップも安心、
ブログで何を発信すべきか迷わない、見込客が獲得できる、見込客を集める方法のアドバイスをもらえる、アクセスを集める方法のアドバ
イスをもらえる、アイデア出しのアドバイスをもらえる、原田より叱咤激励してもらえる、その他の収益も獲得できる、毎日更新するのが
当たり前になる、退屈な日々から抜け出せる、自分自身の強みを見つけられる、自分自身の弱みを見つけられる、他人から「すごい」と
言われる、インプットの量が増える、アウトプットの量が増える、圧倒的な行動量を手にすることができる、生活にリズムができる、7つ
の習慣でいうところの「第２領域の活動」を体感できる、おなじ志をもつ仲間と出会える、思わぬところから仕事が舞い込んでくる、マー
ケティング能力が身につく、リサーチ能力が高まる、セールスに自信がもてるようになる、お客様視点を手に入れることができる、文章
表現力が身につく、アクセス解析を見るのが楽しくなる、あなたの信頼度が増す（ブランディング）、先生という立場を確率できる（価
格競争の脱却）、見込客・お客様の動向（感情）が理解できる、「ありがとう」と感謝される、“伝わる”まで伝えることができる、あなた
の価値観を表現できる、あなたの近況報告ができる、あなたのクライアントの事例報告もできる、1年、3年、5年、10年・・・と残る情
報資産、情報資産はフォローアップにも使える、ソーシャルメディアへの情報発信の基地となる、Googleに感謝される、ソーシャルメディ
アに感謝される、見込客に感謝される、お客様に感謝される、進化・深化・変化をリアルタイムで伝えられる、悩んでいる人を見つけるこ
とができる、悩んでいる人を救うこともできる、記録に残る、記憶にも残る
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３．商品の短所を整理する

• 商品・サービスの短所を書き出す 

• 短所はオファーを補強する材料である 

• 書きだした短所に「それはつまり？」と質問してみ
よう
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３．商品の短所を整理する（実例）
【商品名】

売れるブログ構築サービス

【商品・サービスの短所を書いてみよう】

・ワードプレスは難しそう　（それはつまり？） 
・ひとりで更新するのが難しい　（それはつまり？） 
・日々の更新ができない 

・デザインの自由度がない　（それはつまり？） 
・人と被るかもしれない　（それはつまり？） 
・他のブログと間違ってしまう
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４．お客様を決める

1. お客様は「一人」に絞る 

2. お客様の「状態」を知る 

3. お客様の「悩み」を知る
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４-1．お客様は「一人」に絞る

・氏　　名：植木　悟 
・年　　齢：40歳 
・住　　所：神奈川県平塚市 
・家族構成：妻36歳 5歳の男の子 
・最終学歴：法政大学 
・会 社 名 ：株式会社アトラトル 
・業種/業界：システム開発会社 
・仕事内容：システムの構築 
・役　　職：代表取締役 
・年　　収：700万円

・忙しいわりに利益が増えない 
・自分が倒れたら、会社が倒産してしまう
・周りの経営者を見返したいと思っている
・社員が思ったように動かないことにイライラする
・仕事は趣味の延長で、ある程度人に任せていきたい
・年収を2,000万円にして家族を海外旅行に連れて
　いってあげたい
・ひとりで意思決定をしている
・大きな受注が入った時、口座に4ヶ月分以上の
　キャッシュが入っていると安心できる
・価格競争が激しくなっている
・営業が必要という思い込みから逃げられない
・様々なセールスやマーケティングの本を読み、無料
　5,000～10,000円程度のセミナーに参加してきた。
・概論はわかっているが、具体的に何をしていいのか
　わからない
・結局、私は何をしたらいいのか誰か教えて欲しい
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４-1．お客様は「一人」に絞る
1. デモグラフィック（名前、年齢、性別、住所、家族構成、最終学歴、会社名、業種業界、役職、仕事内容、年収、使える金額） 

2. 特徴（外見的特徴、話し方の特性、好きなモノ、好きなコト、苦手なコト・弱点、スキル・得意なコト） 

3. ニーズ・ウォンツ（どんな問題を抱えているのか？問題解決のために実行してきたことは？中長期的なゴールは？短期的なゴールは？
誰にも言えないが密かに求めているものは？抱えている悩みは？感じている不安は？お客様が属する業界のトレンドは？※法人の場合） 

4. 知識（商品カテゴリについて既に知っていることは？どこからその知識を得たか？商品カテゴリ／問題解決について、どんな思い込みを持っ
ているか？） 

5. 意思決定（意思決定の際の癖は？論理的or直感的など、意思決定を左右する人は誰か？意思決定の際に相談する人は誰か？） 

6. 行動の阻害要因（意思決定する前に言いそうな反論は？言葉には出さないが意思決定における重要な要素は？こちらはやらせたい／知
りたいが、お客様がやりたがらない／知りたがらないことは？） 

7. 関連商品（過去に購入した関連商品は？関連商品の嫌な点は？関連商品に対する希望は？） 

8. モチベーション（何でやる気がアップするか？これなら盛り上がれる、というテーマは？何に対して、誰に対して怒りの感情を持って
いるか？何でやる気をなくしてしまうか？） 

9. ライフスタイル（頻繁に行く場所は？理想のライフスタイルは？どのようにお金や時間を使うか？愛読書は？どんな映画やテレビを観
ますか？趣味は？）
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４-2．お客様の「状態」を知る

• 無知（問題に気付いていない状態） 

• 無関心（問題解決の必要性を感じていない状態） 

• 検討（問題解決の方法を探している状態）
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４-3．お客様の「悩み」を知る 
※無知（問題に気付いていない状態）

• この人はどんな問題やリスクを持っていますか？ 

• なぜ、その問題やリスクに気付かない？ 

• この人がその問題やリスクに気付くには何を伝えた
ら良いか？

お客様が抱える問題やリスクの存在を明らかにする。なぜ、この商品が問題を解決す
るうえで重要なのかを教育する。お客様の連絡先を集めて、ブログ、メルマガ、ニュー
スレターなどで教育してから、販売を提案する2ステップマーケティング向き。
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たとえばこんなキャッチコピー 
（気付きを与える）

あなたの片頭痛は、歯並びが原因かもしれません。 
（商品：歯の矯正）

なぜ、一流のプロ野球選手は、肩甲骨を鍛えるのか？ 
（商品：特殊なトレーニング器具）
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４-3．お客様の「悩み」を知る 
※無関心（問題解決の必要性を感じていない状態）

• この人はどんな問題や願望を持っていますか？ 

• この人が既に知っている問題の解決方法は？ 

• なぜ、この人は何かをしようと思わないのか？ 

• 放っておいた先にある最悪のシナリオとは？

なぜ、このままではいけないかを説明する。その上でこの商品が役に立つことを説明
する。そして、抵抗できないような魅力的なオファー（販売条件）をつける。
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たとえばこんなキャッチコピー 
（必要性を感じさせる）

一回の日焼けが、一生の後悔になる前に・・・ 
（商品：日焼け止め）

10年後、英語が話せない人は、 
大きな会社で出世できないかもしれません。 

（商品：英会話）
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４-3．お客様の「悩み」を知る 
※検討（問題解決の方法を探している状態）

• この人はどんな問題や願望を持っていますか？ 

• この人が既に知っている問題の解決方法は？ 

• この人がすでに知っている解決法や、信じている常
識をバッサリ裏切る一言は？

他社との違いを伝える。長所を客観的事実で証明する。この状態の人にウソや中途半
端な実績は通用しない。他社との違いを見せるためには、圧倒的なオファー（販売条
件）や、これまでの常識をひっくりかえす訴求が必要。
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たとえばこんなキャッチコピー 
（期待感を感じさせる）

日本の医師が唯一、推薦する電子タバコです。 
（商品：電子タバコ）

○○で1位！北海道のカニ盛り合わせセットが、今なら1980
円で送料無料！（カニ）

「巻いて寝るだけで、朝起きたらウエストが3センチもダウン
していました。」（ダイエット器具）
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大切なのは２つ
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①お客様の 
悩み・願望



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

②お客様に 
何を伝えるか？
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やっと書けるね❤
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あぁ、随分待たせてしまったな



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

キャッチコピーの書き方
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今話題のアレでは 
ありませんが
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0→1 
ではない
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1→1＋α 
とするもの
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コピーは 
クリエイティブでは
なくコネクティブ
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無知 
（問題に気付いていない状態）

↓ 
気付いてもらうために・・・
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あなたは●●●で、こんな
間違いをしていませんか？

あなたは英語で、こんな間
違いを犯していませんか?
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なぜ、●●●なのか？

なぜ、セールスしなくても、あなたの
もとへ新規顧客がやってくるのか？
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無関心 
（問題解決の必要性を感じていない状態）

↓ 
必要性を感じてもらうために・・・
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●●●について、誰もが
知っておくべき事（数字＋秘密）

ウェブ集客について、 
誰もが知っておくべき31の秘密
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権威がある者が困った
時、するのが●●●です。

医者が気分を悪くした時、 
するのがこれです。
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検討 
（問題解決の方法を探している状態）

↓ 
期待感を感じてもらうために・・・
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もしあなたが簡単なあることが
できるなら、あなたは●●●を
手にすることができます。

もしあなたが、毎日5分間だけ、ある簡
単なエクササイズを続けることができ
るなら、あなたは3ヶ月後には10万円
の副収入を得ることができます。
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●●●を手に入れて、
●●●になる方法。

習慣を変えて人生を思い通
りにコントロールする方法
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キャッチコピー後に 
何を伝えるか？
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キャッチコピーを習ったのは 
良いのだけれど、その後 
一体何を伝えたら良いの？
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想像してください



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

これじゃなくて・・・
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コピーは 
クリエイティブでは
なくコネクティブ
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すでに伝わるカタチはたくさんある

• 起　→　お客様との課題共有 

• 承　→　課題の具体化とゴールの共有 

• 転　→　解決策の提案と、採用時の不安解消 

• 結　→　行動の促しと契約
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コピーライティングの世界でも 
カタチはたくさん存在する

• AIDAの法則 

• PASONAの法則 

• QUESTの型 

• GDTの法則
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王道の流れを 
学びましょう
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キャッチコピー後に何を伝えるか？ 
王道の流れはコレだ！

1. キャッチコピー 

2. リードコピー 

3. ボディコピー①②③④ 

4. オファー 

5. 追伸
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１．キャッチコピー

• 大げさにしない 

• 胡散臭くない 

• わかりやすいこと 

• お得そうな情報・楽しそうな情報 

• 続きが気になること

第一声で「それってわたしのコト？」と振り向くメッセージ
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１．キャッチコピー（イメージ）



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

２．リードコピー

• お客様の得られるメリットを伝える 

• その話に真実味をもたせる 

• 続きが気になること

第一声で振り向いた人があなたの側へ歩み寄りたくなるメッセージ
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２．リードコピー（イメージ）
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３．ボディコピー①

• 話題はお客様の抱える問題や願望 

• お客様の抱える問題や願望に共感する形で語る 

• わたしのコトよく分かってると思わせる 

• 好感・親近感を持ってもらうようにする 

• 続きが気になること

あなたの側に来たお客様が何度も共感してくれるメッセージ



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

３．ボディコピー①（イメージ）
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３．ボディコピー②

• お客様の抱える問題は解決できる！と約束する 

• お客様の願望は実現する！と約束する 

• 続きが気になること

お客様を「それ、本当に？」と驚いてもらうメッセージ
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３．ボディコピー②（イメージ）
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３．ボディコピー③

• お客様の知らない事実を伝える 

• 新事実を分かりやすく説明する 

• 他のお客様の感想、推薦文、効果事例、メディア掲
載、販売実績など、客観的なデータを活用する 

• 続きが気になること

約束した内容が正しく、真実であることを証明するメッセージ
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３．ボディコピー③（イメージ）
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３．ボディコピー④

• ベネフィット（期待感）を伝えること 

• ベネフィットは超具体的であること 

• お客様の感想を活用すること 

• 続きが気になること

お客様が得られる理想的な状態を想像できるメッセージ
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３．ボディコピー④（イメージ）
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４．オファー

• 焦らせる（人数限定、期間限定） 

• お得感（特典、割引、おまけ） 

• 販売実績数 

• 投資対効果 

• お客様の声 

• 推薦文 

• 短所のリカバリー（保証）

今買わなきゃ損！この買物は正しい！と思わせる取引条件



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

４．オファー（イメージ）
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５．追伸

• 素直にあなたの想いを伝える（私的な手紙を書くよ
うに） 

• あなたが敬愛する偉人のことばを借用して行動する
意義を伝える 

• 2つの道があることを伝える（選択する、選択しな
いもあなたの自由です）

あなたの想いを伝え、感情のスイッチを押す最後のメッセージ
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５．追伸（イメージ）
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おわりに
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大事なコト
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お客様の 
悩み・願望
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お客様に 
何を伝えるか？
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明日から 
意識する
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感情は 
煽らない
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お客様を 
楽しませる
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自分も楽しむこと



Copyright All Rights Reserved 2015 ウェブ集客の一歩　原田 和彦.

お客様と 
コミュニケーションしよう
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情報を 
発信しよう
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行動しよう
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今日あなたに 
伝えたかったコトは 
そんなところです。
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本日は貴重な 
お時間をいただき 

誠にありがとうございました。


