
7ステップで 

「売れる文章」を書く方法 
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■ はじめに 

この度は、本教材をお買い上げいただきまして、ありがとうございます。 
 
本教材は、DVD教材「7ステップで売れる文章を書く方法」に付属されるPDF教材
の一つです。DVDでは、こちらの教材を使用しながら、視聴者に売れるコピーを書
けるようになっていただけるようレッスンしておりますが、以下、3つの手順を事前
に踏まえていただくことで、さらに、その効果を体感していただけます。 
 
 
 
１、リサーチを完了させる。 
（無料教材で配布した、超早リサーチツールで、ターゲットシートを完成させ、そのページを印刷して下さい。） 

 
２、PDFの「サンプル原稿」を一通りお読みください。 
（これは、私が過去に執筆して、反応があった原稿を、本教材のためにアレンジしたものです。） 

 
３、ターゲットに近い人物の画像を用意する。 
（その画像を見ながら、各ステップを進めていただきます。） 
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■ 1つ目の手順（事前準備） 

１、リサーチを完了させる。 
（無料教材で配布した、超早リサーチツールで、 
ターゲットシートを完成させ、そのページを印刷して下さい。） 
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■ 2つ目の手順（事前準備） 

2、PDFの「サンプル原稿」を 
一通りお読みください。 
 
（これは、私が過去に執筆して、 
反応があった原稿を、 
本教材のためにアレンジしたものです。） 
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■ 3つ目の手順（事前準備） 

3、ターゲットに近い人物の画像を用意する。 
（その画像を見ながら、各ステップを進めていただきます。） 

 

「グーグルの画像検索でスグに見つかります！」 
 

↑「中高年」と検索した例 
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～ここからが本編です～ 
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■ 7ステップで売れる文章が書ける理由 

セールスコピーは、以下７つの 
パートと順序で書くことができる！ 

１、キャッチコピー 
一瞬でターゲットの興味を引き込み、 
次の一行（リードコピー）を読ませる 
 

２、リードコピー 
キャッチで引き込んだターゲットの興味を 
爆発させ、ボディコピーへ導く。 
 

３、ボディコピー1 
ターゲットが抱える問題や悩み、欲求への共感 
 

４、ボディコピー2 
その問題や悩み、欲求に対する解決案の提示 
 

５、ボディコピー3 
なぜ、この解決案が有効かを教育、証明 
 

６、ボディコピー4 
この解決案が、実際どのような恩恵をもたらすかを提示 
 

７、ボディコピー5 
条件を付けて購入を促す 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 
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■ 第１ステップ（キャッチコピー） 

5メートル前を歩くターゲットが、 
思わずハッとして振り返ってしまう 
ような、ターゲットの興味を一瞬で
掴める一言を考えて下さい。 

※キャッチコピー作成の５ポイント 
 
１、大声を出さないこと…（うるさく語りかけても、面倒な人間と思われるだけです） 
２、嫌なイメージを持たれないこと…（印象が悪い人の話は、誰も興味を持ちません） 
３、思わず足を止めてしまう内容であること…（話の続きが気になる内容であること） 
４、分かりやすいこと…（何を言っているか分からないのは絶対NG。） 
５、ターゲットにとってお得な情報であること…（その話を聞く価値があると思わせること） 
 

ターゲットの人物 
画像を見ながら考え
てみて下さい。 
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■ 第１ステップ（キャッチコピーの例） 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 

※キャッチコピー作成の５ポイント 
 
１、大声を出さないこと 
２、嫌なイメージを持たれないこと 
３、思わず足を止めてしまう内容であること 
４、分かりやすいこと 
５、ターゲットにとってお得な情報であること 
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■ 第２ステップ（リードコピー） 

※リードコピー作成の３ポイント 
 
１、 ベネフィットを訴求すること…（ターゲットが得たい結果を書く） 
２、 証明すること…（その話が真実であることを知らせる） 
３、 続きが気になること…（肝心なところは、ボディコピーを読まなければ分からない） 
 
 

第一声で振り向いたターゲットが、 
あなたの近くまで歩いて来るような、
ターゲットにとって興味深く、 
面白い話を手短に語って下さい。 

ターゲットの人物 
画像を見ながら考え
てみて下さい。 
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■ 第２ステップ（リードコピーの例） 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 

※リードコピー作成の３ポイント 
 
１、 ベネフィットを訴求すること 
２、 証明すること 
３、 続きが気になること 
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■ 第３ステップ（ボディコピー１） 

※「ボディコピー１」作成の５ポイント 
 
１、話のテーマは、ターゲットが抱える問題や悩み、欲求について 
２、ターゲットの問題や欲求に「共感」する形で語ること 
３、「よくわかってるな～、この人！」と思わせること 
４、好感を持ってもらえるようにすること 
５、続きが気になること 
 

あなたの近くまで来たターゲットが、
「うんうん。」 「そうだよね。」と 
何度も頷いてしまう話をして下さい。 

ターゲットの人物 
画像を見ながら考え
てみて下さい。 
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■ 第３ステップ（ボディコピー１の例） 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 

※「ボディコピー１」作成の５ポイント 
 
１、話のテーマは、ターゲットが抱える問題や悩み、欲求について 
２、ターゲットの問題や欲求に「共感」する形で語ること 
３、「よくわかってるな～、この人！」と思わせること 
４、好感を持ってもらえるようにすること 
５．続きが気になること 

 

Copyright  ©  2012  OFFICE CONVERSION UP  All Rights Reserved 



■ 第４ステップ（ボディコピー２） 

※「ボディコピー２」作成の３ポイント 
 
１、ターゲットが抱える悩みや問題は解決できる！と、言いきること 
２、ターゲットの欲求は叶う！と、はっきりと約束すること 
３、続きが気になること 

あなたの話をうんうんと聞いていた
ターゲットを、びっくりさせましょう。 
「え？本当に？」 
と思ってもらいましょう。 

ターゲットの人物 
画像を見ながら考え
てみて下さい。 
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■ 第４ステップ（ボディコピー２の例） 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 

※「ボディコピー２」作成の３ポイント 
 
１、ターゲットが抱える悩みや問題は解決できると、言いきること。 
２、ターゲットの欲求は叶うと、はっきりと約束すること 
３、続きが気になること 
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■ 第５ステップ（ボディコピー３） 

※「ボディコピー３」作成の４ポイント 
 
１、ターゲットの知らない事実を伝えること 
２、その新事実を分かりやすく説明すること（中学生でもわかるように） 

３、利用者の感想、推薦文、効果事例、メディア掲載、販売実績など、客観的なデーター
を有効活用すること 
４、続きが気になること 

あなたの話が正しく、真実であること
をターゲットに教育しましょう。 
「この人の話は信用できる！」 
と思ってもらいましょう。 

ターゲットの人物 
画像を見ながら考え
てみて下さい。 
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■ 第５ステップ（ボディコピー３の例） 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 

※「ボディコピー３」作成の４ポイント 
 
１、ターゲットの知らない事実を伝えること 

２、その新事実を分かりやすく説明すること（中学生でもわ
かるように） 

３、利用者の感想、推薦文、効果事例、メディア掲載、販売
実績など、客観的なデーターを有効活用すること 
４、続きが気になること 
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■ 第５ステップ（ボディコピー３の例） 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 

※「ボディコピー３」作成の４ポイント 
 
１、ターゲットの知らない事実を伝えること 

２、その新事実を分かりやすく説明すること（中学生でもわ
かるように） 

３、利用者の感想、推薦文、効果事例、メディア掲載、販売
実績など、客観的なデーターを有効活用すること 
４、続きが気になること 
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■ 第６ステップ（ボディコピー４） 

※「ボディコピー４」作成の４ポイント 
 
１、長所ではなく、ベネフィット（商品を使って得られる恩恵）を語ること 
２、語るべきベネフィットは、具体的であること 
３、お客さんの感想があれば、有効活用すること 
４、続きが気になること 

あなたの商品やサービスを使うことで
ターゲットが得られる、嬉しい出来事
をイメージさせてあげましょう。 

ターゲットの人物 
画像を見ながら考え
てみて下さい。 
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■ 第６ステップ（ボディコピー４の例） 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 

※「ボディコピー４」作成の４ポイント 
 
１、長所ではなく、ベネフィット（商品を使って得られる恩恵）を語ること 
２、語るべきベネフィットは、具体的であること 
３、お客さんの感想があれば、有効活用すること 
４、続きが気になること 
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■ 第６ステップ（ボディコピー４の例） 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 

※「ボディコピー４」作成の４ポイント 
 
１、長所ではなく、ベネフィット（商品を使って得られる恩恵）を語ること 
２、語るべきベネフィットは、具体的であること 
３、お客さんの感想があれば、有効活用すること 
４、続きが気になること 
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■ 第７ステップ（ボディコピー５） 

※「ボディコピー５」作成の５ポイント 
 
１、焦らせる…（人数限定、期間限定などの条件をつける） 
２、リスクを取り除く…（返品や返金保証などをつける） 
３、お得感を出す…（特典やおまけ、割引をつける） 
４、その買い物が正しいことを説明する…（料金の適正さを説明） 
５、行列を見せる…（利用者の感想や販売実績などを見せる） 

「今、買わなければ損だ！」 
「この買い物は正しい！」 
と思わせましょう。 
 

ターゲットの人物 
画像を見ながら考え
てみて下さい。 
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■ 第７ステップ（ボディコピー５の例） 

キャッチコピー 

リードコピー 

ボディコピー１ 
ボディコピー２ 

ボディコピー２ 
ボディコピー３ 

ボディコピー３ 
ボディコピー４ 

ボディコピー４ 

ボディコピー５ 

※「ボディコピー５」作成の５ポイント 
 
１、焦らせる…（人数限定、期間限定などの条件をつける） 
２、リスクを取り除く…（返品や返金保証などをつける） 
３、お得感を出す…（特典やおまけ、割引をつける） 
４、その買い物が正しいことを説明する…（料金の適正さを説明） 
５、行列を見せる…（利用者の感想や販売実績などを見せる） 
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