
PLC２日目
ストーリー

項目

心理効果（トリガーファクター）

1．ストーリー

人は物語が好き

物語は聞いてもらえる

物語は信頼される

ストーリーで語る

2．イベントにする

無料オンラインセミナー

無料セミナー

CD,DVDのプレゼント

話題になるイベント

期限を付ける

3．コミュニティー

参加させる

コミュニティーを作る

他の人と同じ行動を取るようにする

4．社会的証明

他の人が結果出ている

テストモニュアル

ブログのコメント数

5．希少性

販売時間の限定

販売本数の限定

特典（ボーナス）の限定

6．権威

権威者の紹介

権威性はシフトする

販売前に築いておくと良い

7．参加させる

ブログへのコメント

一緒に作っていく

仲間意識

8．共通の敵

共通の敵を作って仲間になる

共感を得る

彼らと私たちの構造

9．いざこざ
もめているのを人は好む

反対意見に答える

10．コミットメントと一貫性

一貫性の法則

メールアドレスの登録

コメントを書く

11．会話

対談動画は聞いてもらえる

聞き役が見込み客に近い立場が良い

お客さんとのコミュニケーション

12．返報性の原理

まずは与える

価値の高いモノをあげる

期間を空けない

13．サプライズ
告知されていなかった特典

常識外の話をする

14．好意

動画を使うと好意を持ってもらいやすい

価値のある情報の提供

質問に答える

15．セレブリティー
成功者という感じを出す

高級車、家

16．reason Why

常に理由を説明する

なぜ、商品を販売するのか？

なぜ、コメントを書いてもらうのか？

ストーリーの作り方

人はストーリーを信じる
神話

ヒット映画

神話の法則

ステージ１：日常の世界
ヒーローは、日常の世界で紹介される

＝問題の偏狭な認識

ステージ２：冒険への誘い
冒険への誘いを受ける

＝問題の認識の深化

ステージ３：冒険への拒絶

彼らは最初その冒険に気乗りしないか、
冒険への拒絶をする

＝変化への拒否

ステージ４：賢者との出会い
しかし、メンター（賢者）によって励まされる

＝変化への躊躇

ステージ５：第一関門突破
第一関門を突破して、特別な世界へと足を踏み入れる

＝変化への第一歩

ステージ６：試練、仲間、敵対者

そこで、彼らは試練、仲間、敵対者に遭
遇したり、挑戦される

＝最初の変化への挑戦

ステージ７：最も危険な場所への接近

次に、彼らは最も危険な場所への接近し
て、第二の試練を乗り越えねばならない

＝大きな変化への準備

ステージ８：最大の試練
最大の試練が待ち受けている

＝大きな変化への努力

ステージ９：報酬
彼らは報酬を得る

＝努力の成果（進歩と後退）

ステージ10：帰路
日常の世界への帰路を探し求める

＝変化への再挑戦

ステージ11：復活

彼らは第三の関門を通り抜け、復活を経
験し変貌を遂げている

＝大きな変化への最後の努力

ステージ12：宝を持っての帰還

そして、彼らは宝を持っての帰還を果た
し、日常の世界に恵みと宝を持ち帰る

＝問題の最終的な解決

ためらいがちなヒーロー

１、普通の青年がある日、すばらしい能
力（または知識）を得た。

２、知り合いを助けたところ、すばらしい結果が出た。

３、他の人から助けを求められるようになってきた。

４、しかし、本人は自分の能力の価値を理解できず、

他人から、そして世界から距離をおいてしまう。

５、今までの自分の世界が一気に変わってしまうことに

戸惑いながらも、新しい世界に足を踏み入れていく。

能力の喪失

１、あなたは何かすばらしい能力があった。

２、しかし、ある理由により、それらをなくした。

３、そして、なくしたものを他人が奪ってしまった。

４、その後、あなたはそれを取り戻し、
よりすばらしい能力を得た。

負け犬からの逆転

１、どうしようもない負け犬人生だった。

２、しかし、本人のがんばりや周りの人の協力
により少しづつ、人生が好転し始める。

３、最終的に、誰もがうらやむ成功をおさめる。

成功の発見

発見までの課程をストーリーにする

どんな人が見つけたのか？

どのように見つけたのか？

どんな苦労があったのか？

やっとの思いで商品が完成

リベンジ

見込み客がなにかしら騙されたことがあ
り、共通の敵を設定しやすい場合、この
パターンは効果的

共通の敵はできるだけ大きいほうがいい １個人より業界、団体、政府など

成功法則

似ているスタート地点(共感)

チャレンジと失敗の連続

突然の出会い、発見

成功の連続

完璧なノウハウの構築

他の人も成功

次はあなたの番です

動画の流れ

動画の流れは１つの旅のようにする

１、見込み客に、具体的に得たい結果が
出た人のことについて語る。

２、私たちの商品またはノウハウは、あなた
にも使える。あなたにも結果が出せる。

３、あなたは、今すぐこの商品を手に入
れることができる。

この３つをひとつずつ３つの動画で話す
ことが大事です。

見込み客の像（アバター）

１、見込み客が本当に欲しいものは何か？ 裏の欲求も考える

２、見込み客をすごく興奮させるものは何か？

それらについて語ったり、見せたりすることで、感情が
高まり、興奮するようなものが何なのか

３、見込み客がおこって欲しくないと恐
れているものは？ 実際に起こっているフラストレーション

４、見込み客が欲しいもの、欲望とは何か？ １の質問を別の角度から

５、見込み客がまだ気がついていないベネフィット

６、あなたはどのようにして商品を生み出したのか？

見込み客とのきっかけ １つを選べばつながる

１、私たちは似ています。

２、あなたは私のクライアントに似ています。

３、あなたは私がメインでお手伝いして
いるクライアントに似ています。

４、あなたは私が一緒に働いている人た
ちに似ています。

ストーリーの作り方

１、あなたのビジネスで対象としている
見込み客はどんな人ですか？

２、見込み客が得たい結果は何ですか？実現でき
ればすばらしいと思うことは何ですか？

３、見込み客が最も恐れていること、
今、現実に起こっているフラストレー
ションは何ですか？

４、あなたはどのようにして、その方法
を見つけたのですか？

５、あなたはなぜその方法を他人に公開
することにしたのですか？

「ためらいがちなヒーロー」のパターン
に沿って書くと反応がよい

どのような形で公開するのですか？

販売前のコンテンツの作り方

１、あなたの見込み客は誰か？

男か女か、細かく設定してみましょう。

何歳なのか、どんなことに興味があるの
か、どんなことに情熱があるのか、

何をするのが好きで、何をするのが嫌いなのか？

どこに住んでいるのか？どんな場所に住んでいるのか？

結婚しているのか？子供はいるのか？など

２、あなたの見込み客が本当に欲しいと
思っているものは何か？ 心の底から求めている欲望は何なのか？

３、あなたの見込み客はどんなことを言
えば心が動くのか？ 興味を持って、こちらの話を聞いてくれるのか？

４、彼らの一番大きな恐怖とフラスト
レーションは何か？

それらを乗り越えた先にあるどんな未来
に見込み客は興味を持つのか？

心から望んでいることは何なのか？

５、あなたの商品は見込み客にどんな結
果を与えるのか？

６、あなたはどのようにしてその情報ま
たはソリューションを見つけたのか？

販売前コンテンツ　テンプレート

コンテンツが3つで4つ目がセールスの場合
一番大事なのは、最初のコンテンツ

ここで注意を引いて、オプトインしても
らえないとどうしようもない

コンテンツ1

１２から１８分の動画を作成し、早く話
しすぎないようにする。

動画はあなたのストーリーのダイジェス
ト版のようなものする。 次のビデオでどんなことを話すかも触れる。

ストーリーテンプレートで作ったストーリーを使う。

１、私はかつて、貧乏で悲惨でした。

２、いろんなメソッドにしたがって、い
ろいろやってきたが、まったく使えずフ
ラストレーションが溜まっていた

３、ある日、違う方法を見つけ、その方法が成功した

４、私にとってはよい方法だったので、
他の人にもその方法を教えたところ、他
の人も私と同様、成功することができた

５、そして、今、その方法をあなたに教えます。

トリガーファクターを含める

１、権威

２、希少性

３、証明

４、驚き、サプライズ

５、ストーリー

動画の流れ

1．動画の最初にあいさつをし、動画でま
ず何について公開するか話す

2．見込み客が共感してくれるように、見込
み客とあなたが似ている点について話す

3．ストーリー

4．コンテンツを提供

5．次の動画について話す

コンテンツ2

１２から１８分の動画を作り、ラウンチ
ストーリーの続きを意識する

前のビデオのおさらい（可能なら）

あなたのストーリーを入れる

常に見込み客とあなたをつなげるように意識する

ストーリーはサクセスストーリーである
こと（負け犬から成功者へ） 理想的には、反対意見に回答できるようなものにする

感情的な要素を入れる

なにか役立つ情報を入れるのもいいが、以
前の動画のおさらいや補足でも問題ない

人生においてのチャンスや事実などについて触れる

テスティモニアルがあるなら出す

この動画にて反対意見について回答するのもよい しかし、あまり時間を取りすぎないように

トリガーファクターを含める

１、権威

２、希少性

３、好意

４、会話（コメントやメールなど）

５、証明

続きを聞きたくなる導入

コンテンツ3

15から 20分のビデオ（少しだけ長く）

ストーリーの続
き（続きを聞き
たくなる導入）

最初２つのビデオのおさらい

反対意見に答える

ビデオの最後３０～５０％の時にオ
ファーについて話す

３つ目の動画のオファーの部分は飛ばさない

オファーについて話すことは、オファーは何か？オ
ファーが与える結果は何か？見込み客の人生にどの
ような影響を与えるか？など

商品を売ることに対して遠慮する必要はない

オファーの導入 なぜ販売することにしたのか

オファーの内容
プログラムの内容は、、、、になっています。

あなたがどのようなベネフィットを得ら
れるかなどについて話す。

商品発売
について

お申込みは来週火曜からスタートです。

プログラムはマンツーマンになるので限定となります。

お申込み開始時にメールでお知らせします。

それでは楽しみにしておいてください。

あなたの手助けができることを心から楽
しみにしています。

トリガーファクター

１、社会的証明

２、希少性

３、会話

４、コミュニティ

５、reason why

６、権威

７、重要　セールスを含める

スケジュール ３コンテンツの場合

全体スケジュール

最初の動画　０日目

２番目の動画　最初の動画の３～４日後

３番目の動画　最初の動画の６～８日後

４番目の動画　最初の動画の１０～１２日後

セーススレターまたは動画　　最初の動
画の１２～１４日後

2週間以内が良い

パターン１　９日間

最初のコンテンツ　木曜日

２番目のコンテンツ　月曜日

３番目のコンテンツ　木曜日

販売開始　月曜日

パターン２　１０日間

最初のコンテンツ　火曜日

２番目のコンテンツ　金曜日

３番目のコンテンツ　火曜日

販売開始　金曜日

パターン３　７日間

最初のコンテンツ　火曜日

２番目のコンテンツ　金曜日

３番目のコンテンツ　日曜日

販売開始　火曜日

パターン４　１６日間

最初のコンテンツ　火曜日

２番目のコンテンツ　火曜日

３番目のコンテンツ　火曜日

販売開始　木曜日

4コンテンツの場合

プレラウンチコンテンツの要素

最初の動画に含める要素

１、権威

２、希少性

３、証明

４、驚き、サプライズ

５、ストーリー

２番目の動画に含める要素

１、権威

２、希少性

３、好意

４、会話（コメントやメールなど）

５、証明

３番目の動画に含める要素

１、社会的証明

２、希少性

３、会話

４、コミュニティ

５、reason why

６、権威

７、重要　セールスを含める

４番目の動画に含める要素

１、オファーの説明

２、希少性

３、社会的証明

４、reason why

５、セールス

３パートとの大きな違いは、４番目のプレラウン
チコンテンツはオファーの説明がメイン

４パートプレランチのスケジュール具体例

パターン１　12日間

最初のコンテンツ　木曜日

２番目のコンテンツ　月曜日

３番目のコンテンツ　木曜日

４番目のコンテンツ　日曜日

販売開始　火曜日

パターン2　10日間

最初のコンテンツ　火曜日

２番目のコンテンツ　金曜日

３番目のコンテンツ　月曜日

４番目のコンテンツ　水曜日

販売開始　金曜日

パターン3　12日間

最初のコンテンツ　木曜日

２番目のコンテンツ　火曜日

３番目のコンテンツ　金曜日

４番目のコンテンツ　日曜日

販売開始　火曜日

パターン4　17日間

最初のコンテンツ　火曜日

２番目のコンテンツ　火曜日

３番目のコンテンツ　火曜日

４番目のコンテンツ　木曜日

販売開始　金曜日


