
情報起業のウラ　サンプル版

3月 17日　午後 2時

さて、本日は朝からちょっと自分を見つめなおしていた。

そのときはっと浮かんだことがある。

セールスレター（販売ページ）＝僕とおいたとき

僕はこれからどういう人間として見られたいのか？

僕はどういう人間として周りから評価されたいのか？

そこを書いていた。

すると、出た項目として

・温かく、人情溢れて

・上品で優雅でお子様なところがあって愛嬌があり

・会えば延びたいと願っている人が集まり

・何を考えているのかわからないミステリアスなところがあり

・変な意味で注目の的になり

・僕とお話をしたら、相手の意欲に炎が出る

・僕とお会いしたら、相手の本質が生まれる

ということが出てきた。

そこで、僕は改めてレターを変えないといけないと思った

それも全て。

考えてみたら、レターというのは僕である。

いつまでも同じというわけには行かない。
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レターとともに生きるといったらおかしいけれど

今はそんな気分がする。

ということで、やっていこうと思う。

それがあっているのか間違っているのかなんて正直関係ない。
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まずはこういう構成にしていこうと思った。

その 1　僕という人間を紹介する

（自己紹介）

佐々　賢太郎という人間を紹介するのがステップ 1

出来る限り、客観的な言葉をもらう

その 2　ウラササを紹介する

（商品紹介、アフィリエイターならここに佐々を紹介）

サンプルを見てもらいながら

・なぜ、ウラササが生まれたのか

・読むことで得られるメリット

そして最後に

その 3　限定とお金（緊急性）

限定要素をかける

・残り～名様

・価格

という手順で行こうと思う。

これは本当に自分を分析しないと出てこなかった。

自己分析をしまくった結果

初めて出てきたのだ。
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後もう一つ。

逆に考えた

どうやったら興味なく、嫌われて、すぐに閉じて・・・

といった逆側の方向に焦点を当てることで

何をしたらいいのかが見えてくるのだ。

ということで、そこを見渡した結果として

レターを書き直さないといけない。

さて、書くのを忘れて書き換えたのだが、こうなっている。

１　ヘッドコピーに時間とお金の変化を入れた

前のヘッドコピーと比べてわかりやすくなったのではないだろうか？
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前のヘッドコピー

味付けはさっぱりしたので、やはり変わってくるものだ。

２　すぐに会話した内容を入れる

会話は盛り込んでおくと親近感が沸く。

まずはサンプルを見てもらいやすくするために

あたかも会話しているかのようなことを書いた

ちなみに実例として 1円は結構好評をいただいている。

アフィリエイターの鹿住さんはこれをメルマガのヘッドコピーにしてい

た。
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会話は親近感を持つから、より伝えやすくなる

今、ＷＢＣで韓国に勝った

いえーい！！！

３　自己紹介の客観的な評価をもらう

さて、次に追加したのは客観的な言葉だ。

佐々　賢太郎は何者なのかをいただいた。
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長いといわれたので別ページを設けた。

いかがだろう？

セールスレターの長すぎはストレスかかるから、出来るだけ減らして

もらいたいという言葉をいただいたのだ。

４　自己紹介の後、すぐになぜウラササを作ったのかのきっかけを簡

単に書いた。その後すぐにメリットを書いた

商品紹介にはコツがある。

というより、これが基本的原理原則なのだが
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１　自己紹介をする（自分を売る）

２　会社を売る（この場合なら佐々　賢太郎という人間紹介する）

３　商品を売る（ここではじめて商品、サービスを紹介する）

この原則にのっとって書いたのが

その１　ウラサササンプルをまずは見てもらう

その２　ウラササを出した理由を描く

その３　中身（収録一覧）をかく

その４　いただいたメッセージを書いた

その５　注意書きをする

これを書いた。

それはきちんと見てもらいたい。

５　ただし・・・と、ここから緊急性を書く



情報起業のウラ　サンプル版

これを追加しただけである。

その結果・・・どうなったのかというと

たった 1日のフルマーケ君を見たらこうなった


