
マーケッター養成講座 
第４回 

「売れるページの仕組みを知る」 



•  売れるページには、「仕組み」すなわち、反応がとれる
裏付けがあります。 

•  今回の講座では、その「仕組み」を学んでいただいて、
売れるページを作っていく知識を手に入れましょう。 

今回の講座の目的 



ひと言でいうと、 
ゴールを達成できるページ。 
 
ゴールとは？ 
・モノ／サービスが売れる 
・資料／お試し請求をしてくれる 
・メールアドレスを登録してくれる 
など・・・・ 

売れるホームページって何？ 



売れる流れを知る 

ランディングページ� セールスページ�

メールアドレス取得  
資料請求  
無料（低額）お試し  
「いいね！」のクリック�

商品購入  
継続商品申し込み  

ステップメール  
などで教育�



例えば・・・ 
ランディングページで�
メールアドレス取得  

セールスレターで  
DVDを販売  

ステップメールと  
動画で教育�



反応のとれるページの 
仕組みとは？ 



ファーストビューを分りやすく 

ページを開いた瞬間、「自分
にとって見る価値のあるペー
ジ」と思ってもらえないと意
味がない。  
  
このページの場合、  
  ゴルフの体重移動が間違い  
  冊子っぽいものがもらえる  
  無料でもらえる  

ぱっと見た瞬間にそれだけの
情報を頭で整理される。  
  
1秒で理解できないサイトはダ
メ。  
  

h&p://augol/p-‐‑llp.com/gta_1/  
  



提供するオファーを明確に 

ページを訪れた人にとって、
メリットのある提案ができて
いなければ、行動に移してく
れない。  
  
このページでは、ゴルフの冊
子が無料でもらえるんだな、
というのが分かる。  
  
  体重移動は間違い  
  世界最新  
  トッププロ直伝  
  左一軸ゴルフ理論  
など気になるワードを散りば
めている。  



ヴィジュアルで分りやすく 

  冊子の画像  
  申し込みフォーム付近の矢印  

  
など、ヴィジュアルでも分りや
すく。  
  
自分で作れない場合も外注で
作ってくれる業者はたくさんあ
るので、依頼する。  



申し込みを分りやすく 

申し込みは、可能なかぎり分り
やすくが鉄則。申し込みが分か
りにくいサイトは、お金を捨て
ているのと一緒。  
  
以下のような工夫をしている。  
  
  矢印で申し込みに目が行く  
  入力欄を大きく  
  申し込みボタンを大きく  
  ボタンが少し動く  
  ボタンをマウスオーバー時に
ピカっと光る  



Zの法則 
人間の目はZに動くと言われていて、アマゾンや有名なサイトもZの法則で作
られていると言われている。  

Zの法則では、ページを見たと
き、まず左上に目が行く。  
  
このページの場合は、ゴルフ
ボールのロゴや冊子の画像に
目が行く。  
  
その後、ヘッドラインに目が
流れるイメージ。  
  
申し込みフォームまで、きれ
いにZの法則になっているペー
ジ。  



売れるページをつくるために
考えておくべきこと　 



•  ターゲット 
•  USP（差別的優位点） 
•  商品理念 
•  オファー 

ポイント 



•  自分の理想の見込み客に向けてサイトを作る 

ターゲット 

ペルソナ（架空の見込み客）を完全に再現する  

• 年齢  
• 趣味/思考  
• 性別  
• 家族  
• 所得  
• 住まい  
• 職業  
など人格を再現する  

山本大輝さん（37歳）  
休日のゴルフが楽しみで、職業は総合商社に勤務  
家族を大事にする人で住まいは田園調布  

早稲田大学卒でひとりっこ  
年収は１３００万円くらいで  
比較的裕福な生活を送っている  

例�



•  数ある競合の中でなぜ、 
お客さんはあなたから買うのですか？ 
 
 

USP（差別的要因） 

例　サロン業界�

安い�
上手
い�

店員が
カッコ
イイ�

接客
が日
本一�

内層が
綺麗�



•  商品理念は想いをこめて伝える 
 

商品理念 

作成会社の商品への思い、理念、開発ストーリー等が必要  
  
例  
日々の暮らしを豊かにするためにはどうすればいいのか？  
ものが溢れかえった日本ではずっと長く続くものが少なくなりました。  
変化の速い世界で変わらない家庭というコミュニティーの存在が  
人にとって最も大事なものなのではないでしょうか。  
そこで○○では家具を媒介として、日々のあなたの生活を豊かにします。  
  



•  見込客が欲しいと思う魅力的なオファーを提供する 

オファー 

例1  
29,600円相当の2枚DVDを無料でプレゼント  
  
例2  
トッププロ直伝のゴルフの冊子を無料でプレゼント  
  
例3  
アフィリエイトの会員制サービスを初月無料でプレゼント  
  
例4  
19万8000円で提供していたコンテンツを、2,980円で提供する  
  
例5  
このゴルフのDVDを見て、2ラウンド以内にスコアアップしなければ返金  



サイト集客型 
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○信頼してもらいやすい 
 
○広告審査に通りやすい 
 
×いろんなページに移動する 
 
×すぐには買ってもらいにくい 

サイト集客型の特徴 



•  ヘッドコピー 
•  分かりやすい画像 
•  レスポンスデバイス（申し込み） 
•  不安を払拭させるコンテンツ作成 
•  お客様の声 
•  運営者プロフィール 
•  写真 
•  商品サービスの説明 

押さえるべき項目 



●分かりやすい連絡先 
　　・・・全ページに、とにかく分かりやすく 
 
●代表者・スタッフの写真 
　　・・・恥ずかしがっていては仕事は取れない 
 
●価格 
　　・・・見積もりのプロセスがある業界で 
　　　　　価格を掲載すると反応率が劇的にアップ 

売れるホームページの必須項目 



●トップページ 
●スタッフ紹介ページ 
●商品・サービス紹介ページ 
●実績紹介ページ（ビフォーアフター・施工例・他） 
●お問い合わせフォーム 
●地図（来店型のみ） 
●対応エリア（地域密着型のみ） 
●購入までの流れ 
●なぜ安いのか（安さがウリの場合のみ） 
●キャンペーンページ 
●情報提供コンテンツ 
●会社概要 
●プライバシーポリシー 
●特定商取引法上の表記 

ページ構成 



●一瞬見ただけで、何屋さんか分かるようにする 
●右側に連絡先（下記を参照） 
●代表者の写真を入れても良い 
　　（治療院・士業などキャラクターを出したい場合は有効） 

ヘッダー画像 

連絡先（お問い合わせ・申込み先） 
●電話番号（老眼でも見やすいように大きく） 
●電話対応時間・曜日 
●電話に出る担当者名 
●FAX（ヘッダー部分には無くても良い） 
●メールアドレス（ヘッダー部分には無くても良い） 

各ページの共通項目 



●何屋さんか分かりやすく 
　　　・・・分かりにくいサイトは見てもらえない 
 

●USPを凝縮したキャッチコピー 
　　　・・・目立たせて先を読みたくなるように 
　　　　　　（色を付ける・画像と組み合わせる等） 
 

●お客の悩みをどんどん代弁（共感） 
　　　・・・口語でたくさん 
 

●価格を明確にできるなら、何かの価格 
　　　・・・「この店は明瞭価格なんだ」と思わせる 
 

●商品写真・作業中のスタッフ写真 
　　　・・・イメージ写真を使うとリアリティーが無くなる 

トップページ 



●代表者の写真（大き目の写真） 
　　　・・・正面向き、普段の格好で 
 

●代表者の略歴・挨拶文 
　　　・・・地元で営業している地域密着型ビジネスの場合 
　　　　　　は、卒業した小学校から書く 
　　　　　　（代表者との共通点を見つけさせる） 
 

●スタッフの写真 
　　　・・・なるべく正面・笑顔 
 

●スタッフの紹介文 
　　　・・・代表者がスタッフを紹介する形で 
 

●担当・資格・ニックネームなど 
　　　・・・親しみが湧くような紹介を心掛ける 

スタッフ紹介ページ 



●商品の写真・サービス提供中の写真 
　　　・・・綺麗で分かりやすい写真 
 

●誰向けの商品なのかを明示 
　　　・・・「ターゲットはあなたですよ」と分からせる 
 

●商品・サービスの価格 
　　　・・・項目単価やサンプル見積もりでもＯＫ 
　　　　　　「○○，〇〇〇円」ととにかく書く 
 

●この商品・サービスで解決できることを明示 
　　　・・・不満・悩みを解決できることを想像させる 
 

●商品・サービスの構成 
　　　・・・仕様書なども入れる 
 

●商品の型番 
　　　・・・型番での検索は、成約率が高い 

商品・サービス紹介ページ 



●購入したことによって得られた変化 
　　　・・・ビフォーアフター・お客様の声 
 

●販売例・施工例・設置例 
　　　・・・写真入りでできるだけ多く。質より量 
 

●マスコミ掲載例 
　　　・・・少しでも紹介されたら掲載する（有料媒体でも） 
 

●受賞歴 
　　　・・・コンクールの入賞実績などがあれば 
 

●取引業者 
　　　・・・有名企業などに納品歴があれば 

実績紹介ページ 



●必須項目を減らす 
　　　・・・業界によっては必須はメルアドだけでもよい 
 

●記入例を必ず書いておく 
　　　・・・お客になるべく悩ませない 
 

●返事の方法の希望も聞く 
　　　・・・メールｏｒ電話（電話の場合は希望時間帯も） 
 

●問い合わせのハードルを下げる 
　　　・・・「訪問や電話営業などは致しません」と約束する 

お問い合わせフォーム 



●Ｇｏｏｇｌｅマップ 
　　　・・・見る人が自由に調整できるので便利 
 

●最寄駅などからの写真案内 
　　　・・・飲食店などは、道のりを写真で案内 
 

●店舗・事務所の外観写真 
　　　・・・来店を促さない場合も、信頼度のアップに繋がる 
 

●駐車場の場所・台数 
　　　・・・来店型の場合 
 

●最寄駅・バス停からの徒歩時間 
　　　・・・来店型の場合 

地図 



●対応範囲の地図 
　　　・・・分かりやすくするため 
 

●そのエリアが厳格かどうか 
　　　・・・「近隣地域の方もご相談ください」など 
 

●対応地域名「○○市・○○町・○○地域」など 
　　　・・・ＳＥＯ対策の意味で 
 

●地域ごとに価格が違う場合はそれを明記 
　　　・・・出張費・送料など 

対応エリア 



●最初の問い合わせ 
　　　・・・問い合わせへの対応方法を明記 
 

●どこまでが無料か？ 
　　　・・・ここまでは無料ですのでご安心ください 
 

●それぞれの項目に必要な時間（日数） 
　　　・・・どのくらい待たせるかを知らせておく 
 

●最後に「アフターサービス」 
　　　・・・「売るだけではない」ということをアピール 

購入までの流れ 



●安く売れる具体的な理由 
　　　・・・直販だから 
　　　・・・独自ルートを持っているから 
　　　・・・数量限定だから、等 
 
●安くても大丈夫な具体的な理由 
　　　・・・「○○な方法で作られているから」等 

なぜ安いのか 



●キャンペーンしている商品 
　　　・・・分かりやすく大きく 
 

●キャンペーンの理由 
　　　・・・シーズンだから 
　　　・・・利益還元だから、等 
 

●キャンペーンの期限・期間 
　　　・・・後々クレームにならないために明記 
 

●キャンペーンが適用になる条件 
　　　・・・勘違いされないように明記 
 

●紙媒体との関連 
　　　・・・広告を打ったら必ず専用ページを設置 

キャンペーン 



●業界特有の法律 
　　　・・・購入に法的な条件がある場合は明記 
 

●業界特有の悪いところ 
　　　・・・「失敗しないための〇〇選び」 
 

●商品特有のルール・マナー 
　　　・・・文具店の場合、「のし紙の書き方」など 
 
●地域情報 
　　　・・・地域密着の場合、オススメのお店など 

情報提供コンテンツ 



●会社名 
 

●所在地 
 

●電話・ＦＡＸ・メールアドレス 
 

●創業年（法人設立年） 
 

●取引銀行 
　　　・・・あるだけ書く 
 

●取得免許（免許制の業種の場合） 
 

●会社のミッション・経営理念・設立の思い 
　　　・・・スタッフ紹介ページでもＯＫ 

会社概要 



http://www.catch-the-web.com/law/index.html 
http://www.catch-the-web.com/privacy/index.html 
を参照。 
業界に合わせた表現に修正すればＯＫ 

特商法・プライバシーポリシー 



おすすめツール1 
Google Website Optimizer 

A/Bテストをする際に有効なツール  
（下記のように3パターンのテストも可能）  

このパターンが  
最も成約率が  
よかった�



おすすめツール2 
Click Tale 

色んな機能でページを分析できるツールです（有料）  
  
  ページのどの部分までスクロールされたか（Scroll機能）  
  ページのどの部分が何秒見られたか（A&ention機能）  
  マウスでどこがクリックされたか（Mouse  Click機能）  
  マウスはどんな動きをしたか（Mouse  Move機能）  
  フォームのどこで離脱したか  
  フォームのどこで入力エラーがあったか  
  フォームのどこに、どれだけ入力の時間がかかったか  



おすすめツール2 
Click Tale 

色によって  
どこまでページが
読まれたかを解析�



おすすめツール2 
Click Tale 

フォームを解析して  
どの部分がボトルネッ
クになっているかを  
突き止める�



おすすめツール2 
Click Tale 

よほどアクセスが多くない限り、シルバープランか、ブロンズプランがおすすめ。  
（Catch  the  Webはシルバープランで契約）  


