
ザ・コピーライティング

第六章：どんぴしゃりの訴求ポイント
を⾒つけるには？

うまくいった広告の訴求ポイント

１：｢セックス、セックスアピール、愛情、⾏為、友情｣

２：｢欲｣ ・物であれ⼼であれ、お⾦で買えるあらゆるもの

３：｢不安｣ ・いまあるものを失う不安、⼿に⼊れたいものが得られない不安、その両⽅

４：｢義務感、自尊⼼、プロ意識｣

買い⼿にとって1番いいことに焦点を当てている   
 売り⼿にとって⼀番いいことに触れているものは1つ
もない！      たとえ少⼈数でも信じてもらえ
るほうが、大勢から半信半疑に思われるより大事！

重要なのは訴求ポイント！

・購⼊してもらう理由

・⾒出しと訴求ポイントは全く同じもの！

・効果のあった広告は訴求ポイントは間違いなく⾒出しで述べられている

効果的な訴求ポイント 例

１：収⼊を増やす ・収⼊アップにつながる

２：お⾦を節約する

３：退職後の⽣活の安定

４：もっと健康に

５：医療対策

６：⽼後の安⼼

７：仕事やビジネスで成功する

８：名声

９：喜び

10：家事をもっと楽に

11：もっと余暇を

12：快適さ

13：脂肪を減らす

14：⼼配から開放される

15：みんなと同じでいたいという願望

16：⾒栄 ・ご近所さんと差をつける

訴求ポイントの重要性を物語る実例

・どれも説得⼒のある具体的な訴求ポイントが１つ⾒出しに⼊っていた

・効果の⾼かった広告には、例外なくはっきりとした共通の特徴があった

・｢テスト｣をすることでどういう訴求が効果があるかがわかる

⾒出しの分析から学ぶべきこと

１：訴求ポイントは広告制作のベースとして極めて重要！

２：効果を上げるためには、効果的な訴求ポイントを⾒出しに⼊れること！ ※コピーの中で訴求するだけでは不⼗分

３：テストする広告を用意し、それぞれの隅にその広
告から得られた返信数や売上⾼を記⼊する

・チェックリストを作って、違う点、同じ点、全てを広告ごとに記録する

チェックリスト

☆⾒出し、⼩⾒出し ・訴求ポイント、⾔い回し、⽂字の大きさ、位置

☆ビジュアル ・テーマ、大きさ、種類、位置
☆レイアウトや⾊使い ・成功例と失敗例の全般的な違いのすべて

☆コピー ・分量、書体とポイント(⽂字の大きさ)

☆オファー ・注⽂や購⼊⽅法も含む

☆サイズ ・掲載ページに対する広告のサイズの割合

☆媒体 ・媒体名、種類、⽇刊/週刊/⽉刊の別

☆位置 ・掲載媒体中のどのあたりに掲載されたか

・成果をもたらす特
徴がわかったらそれ
をさらに磨いて、次
の広告で最大限に活
用すること！

訴求ポイントを自分自⾝で試してみる

・ベースとなる訴求そのもののほうが、それをどう⾒せるかよりも⼈を動かす

・1にテスト、2にテスト、ひたすらテスト！！

・どう⾔うかよりも、何を⾔うかのほうが重要！！

｢よさそうに⾒えるアイデア｣と｢本当にいいアイデア｣

・たいていの場合、シンプルで基本を押さえたわかりやすいアイデアのほうが商品はよく売れる

・評価の⾼い広告がいつも売れる広告とは限らない

・テストしてみて効果なしとわかったコピーのタイプは、語って
いるのが⼀般論で、要点を⾔っていないもの ・事実を真っ先に⾔うコピー

反感を⽣む訴求

※広告で最悪なのは気づいてもらえないこと

・訴求の仕⽅によっては、商品が売れないだけでなく、広告主に対して反感を覚えさせてしう可能性もある

・⼈は理解できない広告には怒りすら感じることがある ・パッと⾒てわからないキャッチフレーズや⾒出しにイライラしてくる

・注意点 ・どんな広告でも多少の苦情は出る。 ☆対策
・苦情があったら、その広告の成果を調べる
・その反感がどの程度の範囲に及んでいるのかを調べる ・売上が順調なら、その広告を変更することで売上が落ちてしまう可能もある

・⼈の広告に対する反応2パターン
１：自覚している反応 ・広告のビジュアルや⾔葉に対する反応
２：無意識の反応 ・無意識の判断(本当の判断)は、店に買い物に⾏った時に現れる

｢具体的な訴求｣と｢⼀般論の訴求｣

洗練された⾔葉や⾒栄えの良いレイアウトは、
それだけでは効果的な広告にはならない。

どう⾔うかより、何を⾔うかの⽅が重要！ 例

お⾦の⼼配から⼀⽣開放されます

お⾦の⼼配に終⽌符を打つ⽅法

このプランで、大勢の⼈たちが
お⾦の⼼配をしなくて済むようになりました

これはお⾦の⼼配をなくす画期的な⽅法です

お⾦の⼼配が吹き⾶ばせます。このプランに従えばいいのです

効果的な訴求ポイントを⾒つけて活用するテクニック
4つの基本ステップ

1：単なる｢感覚｣ではなく、根拠のある訴求ポイントを選ぶ。
2：異なる訴求ポイントを⾊々テストしてみる。
3:結果分析に基づいて、1番いい訴求ポイントを決める。
4：これと決めた訴求ポイントをメインにして、
新聞･雑誌広告、テレビ･ラジオコマーシャル、
ダイレクトメール、屋外看板など、
ありとあらゆる媒体に活用する


