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成果をあげる3つの質問

参加の目的は？（中長期）
チャレンジのゴール？
現在の課題は？

© Satomi Mizuno



チャレンジのルール
ライブで参加してください

積極的にコメントやいいね！をください（1日の目標２００！）

頭の中にある知識を一旦空っぽにして聞いてください（前提は邪魔になります）

「それ、もう知ってる、わかってる」は学びや成長をストップさせます

課題をコンプリートしてください（翌ライブ講義の2時間前まで）

録音、録画はご遠慮ください

他社の批判はしないでください→積極的応援へ
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チャレンジのルール
短い時間なので

集中して参加してください

　・スマホは視界の外に

　・ブラウザの他タブは閉じる

・顔が見えなくて不安なので反応をください

　・疑問に思ったことはすぐにコメントへ

　・重要なフレーズもコメントでアウトプット

　・問いかけにコメントで反応
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チャレンジスケジュール
1日1時間！たった5日間で集客ページが完成！
「時短集客ページ作成ワークショップ5日間講座」

12月7日（月）朝9時スタート
12月8日（火）朝9時スタート
12月9日（水）※朝7時スタート
12月10日（木）朝9時スタート
12月11日（金）朝9時スタート

（毎日1時間〜1時間半※参加人数次第）
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ミッション

起業家さん1人ひとりが

持っている価値を引き出し

中心力を高め

自由に稼ぐことができる力をつけることで

どんな状況であっても

自信を持ってゼロから何度でも稼ぐことが

できるしあわせな経営者を増やすこと
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Day1
１日目テーマと課題　

何を伝えるページを作るのか
コンセプトを決める
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皆さんの
ゴール
・選ばれる
・ページ完成
・理想のお客様に出会える
・興味を持っていただく
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Webサイト

Webサイトとは、複数のWebページで構成されるサイトのこと

集客ページ（1ページ完結型のページ）

目的は、ターゲットを集客してコンバージョン（顧客から得たい反応）を獲得すること
「購入」「問い合わせ」「資料請求」「見積もり請求」など
顧客に売り上げアップにつながる行動をしてもらうページ
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https://peraichi.com/landing_pages/view/minimum-syukyaku
https://peraichi.com/landing_pages/view/repeatsalon
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https://jeffwalker.com/


��の�向

よりシンプルに���

ヘッドコピー

サブヘッドコピー

オプトインボックス（情�をいただくボタン）

だけのことも�
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集客ページには
”文章力”は不要
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そのかわりに必要なのが
”お客様の理解”

「最も求めているものは何か？」
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問題を解決したい！
理想の状態に近づきたい！
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登録したら受け取れる
モノで、、、

　「問題が解決できそう」
　「理想に近づきそう」

　と思ってもらう必要がある。
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無料オファー
まずお客様に興味を持っていただくため、私たちのこと
サービスのことを知っていただくための小さなコンテンツ

や機会のこと（取引条件）

イメージは「化粧品、健康食品のお試し」
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無料メール講座
ウェブセミナー
チェックリスト
音声講座

ガイドブック
電子書籍
診断テスト
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～誰に？何を？どうやって？～
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リサーチ！
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　最も基本的なリサーチが“３C分析”
（Company,Customer,Competitor）

無料オファー作成には
　“競合分析”だけでも良い
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１．誰に？
お客様を集めるよりも

見込み客（興味のあるひと）を集める
という考え方

あなたの見込み客は誰なのか？
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お客さんがいない、悩みが不明…
　何を書いたらいいかわからない…

　→ たった1人の理想のお客様を決めて
その人に向けて書く、作る

お客さんの悩みがだいたいわかっている、不特
定多数に向けた施策を打つ時

　→ターゲットを決めてそこに向けて
書く、作る
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ターゲット設定の基礎

[クイズ１]あなたがポルシェを売るなら、
どっちをターゲットにするべき？

・車を持ってる金持ち vs 車を持ってない金持ち
・ベンツ乗りの金持ち vs ポルシェ乗りの金持ち

© Satomi Mizuno



ターゲット設定の基礎

[クイズ２]あなたはどっちに売るべき？
・お金を払う人 vs お金を払わない人

お金を払う文化を持っている
経験者を狙うのがベター
つまり…競合の既存顧客
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【ワーク】
あなたの見込み客を抱えている

競合を特定しよう
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２．何を？

・何を提供したら見込み客は反応するか？
・・競合を見れば良い

　・競合が提供している無料オファーは？
　・競合が売っている商品やサービスは？

・それを無料で提供する
・ノウハウや情報レベルで…

© Satomi Mizuno



王道のリサーチ

１．見込み客の理想と現実のギャップ
　・理想はどんな状態なのか？

　・問題や障害になっていることは？

２．お客さんからよく聞かれる質問
　・質問＝顕在化した疑問

　・他の人も疑問に思っていること

３．売りたい解決策から逆算する
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お客さんからよく聞かれる質問
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・◯◯をする◯◯個の方法

・◯◯をするためのチェックリスト

・××をせずに◯◯になる方法

・[トレンド]で◯◯する方法

・誰も教えてくれない本当の◯◯

・◯◯したいならやってはいけない3つのこと
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【ワーク】
１．競合が提供しているものをチェックしよう
２．過去にいただいた質問を洗い出そう
３．テーマをできるだけ多く書き出そう
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コンテンツ制作のポイント

・提供コンテンツのコツ
　・1テーマ、1問題解決
　・消化しやすいボリューム
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【ワーク】

今回の集客ページに使用する
無料オファーを

どれか1つだけに絞り込もう
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【ワークについて】

今日の講義動画を最後まで全て視聴してください

ワークの提出は、「ライブ講義のコメント欄へ」

提出期限：明日朝７時まで
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Q＆A
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