
 
 
 
 
 
 
 
 
 

イインンタターーネネッットトビビジジネネススとと広広告告宣宣伝伝心心理理術術  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ファーストアドバンテージ有限会社 
代表 酒井とし夫 

 
 
 
 
 
 
 



 2

はじめに 

 
はじめに 
 
 こんにちは、ファーストアドバンテージ有限会社代表の酒井とし夫です。 
本日はお忙しい中、「インターネットビジネスと広告宣伝心理術」セミナーにお

集まり頂きありがとうございます。 
 
私は現在インターネットを利用して広告、マーケティング、自己啓発、トレ

ードに関する E-Book（電子書籍）を約 10 種類販売しています。この 4 年間で

9200 本以上の E-Book を販売してきました。今日はこれから私が実際に運営し

ているインターネットビジネスの概要と、サイトやインターネット広告の制作

に応用している心理学的な広告宣伝テクニックをお話させて頂きます。 
 
 私は学生の頃から人前で話す機会が多かったのですが、４０歳を過ぎても未

だに人前で話すことに慣れません。でも、今日は貴重な時間を割いてお集まり

頂いた皆さんの起業や経営のお役にたてるよう精一杯話をさせて頂きます。 
 
 実際に私が考え、行動してみて上手くいった事柄も、失敗した事柄も両方の

お話をさせて頂きます。その中でお役に立てる箇所は自社のビジネスに応用し

て頂き、私の失敗話は同じ過ちを行なわないように反面教師として活用して頂

けたら幸いです。 
 
 最後までお付き合いのほど、よろしくお願い申し上げます。 
 

ファーストアドバンテージ有限会社 
酒井とし夫 

 
 
 
 
 
 
 
 

小さな会社が低予算ですぐにできる広告宣伝心理術 

■出版社／日本能率協会マネジメントセンター 
■著者／酒井とし夫 
■定価／本体１，６００円＋税 
※新刊本「売れるキャッチコピーがスラスラ書ける本」

12/14 発売予定。 
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失敗の歴史 

失敗の歴史 
２８歳で独立したけど失敗、失敗、また失敗！ 

『人生、失敗したかなあ・・・。』 

 
 

『大怪我で全治６ヶ月』 
 

独立 

フォト 
ライブラリー 

広告制作 
業務請負 

モデル 
派遣 

撮影手配 

制作 
ディレクション 

アイデア 
商品販売 

露天商 インターネット通信

ビジネス 

ＰＣ出張 
講師 

ネット接続 
代行 パソコン 

教室 

子供向け 
パソコンＦＣ 

広告代理 
業務 

カメラマン 

さらに 

お世話になった松葉杖

▲１４００万 
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病院のベッドで自分の棚卸 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

病院でマーケティング本を読んで、ある日、気が付いた！！ 
 

『もしかして長所が短所？？』 
 
 

病院で書いたノート。 
中身はちょっと 
恥ずかしくて 
人様にはお見せ 
出来ませんが・・・。 

どうして失敗したのか？ 

俺はバカなのか？ 

得意と苦手は何？ 

自分の強みは？長所？短所？使命？ 

 

何故？何故？何故？ 
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自分で考えていた長所 
 

『アイデアはいつもで、 

いくらでも湧き出る。』 
 
 

 
 
 

点と点と点と・・・ 

 
 
 
 

 
 

☆体系的 

☆戦略的 

☆マーケティング思考 

 
 
 
 
 

 

経営戦略、マーケティング本・ＤＶＤ・ビデオ漬け 

 

アイデア アイデア アイデア アイデア 

病院で読んだ 1 冊のマーケ本で 
目からウロコ！！ 

タ
ー
ゲ
ッ
ト 

顧
客
フ
ォ
ロ
ー 

集客 

見込み客説得 

差別化

ポジショニング 

集
客
商
品
と
収
益
商
品 

８０：２０ 
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退院後、事業計画書作成、再起業。 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

体系的、戦略的、マーケティング思考で始めたビジネス 

さて、その１年後は？ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

何かにとり付かれた？！ように 
書きまくった 
８０ページに亘る事業計画書 

出版 2 冊目 
売れる 

キャッチコピーが

スラスラ書ける本 

12/14 発売予定 

中国語翻訳版 
出版決定 

Ebook 

セミナー 

講演 
セミナーDVD 

出版 
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ダメだった私と、上手くできた私の違いは・・・。 
 
 

 
 
 
 
 
 

（※もしかしたら、単に運が良かっただけなのかもしれませんが・・・。） 

 

だから、今日は・・・ 

 

1. 私の戦略 

2. 私の戦術（テクニック） 

3. 私の実際のインターネットビジネス 
 

について、体系的にお話させて頂きます。 

 
 
 
※ 注意点／私は少人数で、ソフトビジネス、少量、高単価、ニッチが得意。 

製造、組織ビジネスは苦手。内容はご自身で取捨選択して自社に応用してく

ださい。 
 
 
 
 
 
 

アイデア 
単発 
水平思考 

体系的 
戦略的 
立体的 
マーケティング思考 
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私の戦略 

 
私の戦略 
経営で「最大のアウトプット（結果）」を実現するためには「経営戦略」が必

要です。ビジネスでは短期的な利益は運や偶然でも発生しますが、長期にわた

る継続的な利益を発生させるには運や偶然ではなく経営上の「戦略」

が必要になります。「儲かる」というのは「結果」です。「結果」には「原

因」があるはずです。利益を出すための「原因」とは何でしょう。これについ

て考えるためにはマーケティング関連の本に必ず紹介される「２０：８０の法

則」を理解する必要があります。いわゆる「パレートの法則」です。 

 

 
 
 
 
 
 

上位２０社 

他８０社 

８０万円

２０万円

６４万円＝８０万円

のうちの８０％ 

４社＝ 

上位２０社の

うちの２０％

企業数 市場規模 市場規模 企業数 

 
競合 

自分の 
得意 

 
需要 

私は新しいサイトやブログを立ち上げて、

それをビジネスにする際には、自分の得意、

競合、需要を考慮して、「自分の能力で勝て

るマーケット」＝強い競合が存在しないかど

うか、あるいは差別化によって競合とはター

ゲットを変えることができるかどうかを重

視しています。 
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では、１位になれるマーケットをどうやってさがすか？ 
セグメンテーションとターゲットの明確化 

 
花王やライオンのような大手企業は全てセグメントを狙ってもＯＫ。大手企

業以外の「人・モノ・金」の経営資源が限られている会社やお店は絞ったセグ

メントにターゲティングを行い、そこに経営資源を投入するのです。でも、も

し、「若い女性向けの洗顔せっけん」市場に自社では太刀打ちできないような強

力な競合企業が居た場合にはどうしましょう？ 

その場合には強い競合企業のほかの存在しない他のセグメントを探すか、また

はもっとセグメントを絞ることになります。 

 

例えば、「若い女性向けの洗顔せっけん」市場をさらに細分化して、「価格」

や「形状」「使用場所」でセグメンテーションを行います。そして、「自社では

若い女性が、外出先で利用する、小型で、安価な、洗顔せっけんの製造、販売

に経営資源を投入する」といった方針を立てることになります。この場合には

「年代」「性別」「使用場所」「サイズ」「価格帯」「用途」といった基準で絞った

セグメントをターゲットにすることになります。このようにセグメントを絞っ

ていくことが「ニッチな市場」につながるわけです。 

 

 

※「状態でのセグメント」「悩みでのセグメント」も可。Ex.安眠を提供する 

表 1 赤ちゃん 子供 若者 中年 高齢者 

手洗い      

洗顔      

身体洗浄      

赤ちゃん 子供 若者 中年 高齢者 
表 2 

男 女 男 女 男 女 男 女 男 女 

手洗い           

洗顔 
     ○     

身体洗浄           
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キャッチコピーや広告制作に役立

つ E-Book を販売。 
 
「集客できるチラシやキャッチコ

ピー、ネット Shop を作る！ 
広告宣伝心理術 
~小さな会社やお店のためのマー

ケティングと広告宣伝~」 
http://www.howtosuccess.info/ 
 
 
 

 
 大きな 

会社 
小さな 
会社 

経営戦略   
製造   
営業   
社員教育   
マーケ   
広告  ○ 
財務   
 
 
 

 
 

何故、 
集客できるマーケティングノウハウ 
集客できるランチェスター戦略 
集客できる経営戦略 
集客できるキャッチコピー 
ではなかったのか？ 

 
競合 

自分の 
得意 

 
需要 

１位になれそうな 
市場に向けて 

ＵＳＰ 

ウリの 

訴求 



 11

差別化・・・いったい自社商品のウリは何なのか？他社と何が違うのか？ 
 
 マーケティング関連の書籍を読むとよく目にする言葉に「ＵＳＰ（差別特性）」

があります。ＵＳＰとは Unique Selling Proposition の略で、「ネットでビジ

ネスを成功させる方法」（ＲＡＬＰＨ Ｆ・ＷＩＬＳＯＮ／税務経理協会）では

ＵＳＰを下記の様に説明しています。 

「差別特性（ＵＳＰ）というのは、自社が市場に誇る自社あるいは自社製品の

独自の強さを明確かつ簡潔に、そして、説得力をもって一ないし二の短文の文

章としてまとめたものを指します。」 

 

つまりＵＳＰとは他商品や他企業と異なるその商品や企業の独自の特徴、差

別化要因であり、もっと簡単にいうと「他の商品とは違うウリ」です。このＵ

ＳＰを考えるためには自社商品の強みや特徴を考えるとともに、競合の商品の

「ウリ」は何であるかも考える必要があります。 

 

あなたの商品の「ウリ」と競合会社の商品の「ウリ」が重なっていない（＝

異なっている）場合にはそれを自社の「ウリ」と位置づけることができます。（も

ちろん、その「ウリ」はターゲット層にとって魅力的な「ウリ」であることが

前提ですが。） 

 

しかし、あなたの商品の「ウリ」と競合会社の商品の「ウリ」が重なってい

る（＝同じ）場合には、競合企業の規模、資金力、人材力、技術力、戦略能力

を調べます。そして、これらがあなたの会社よりも勝っているなら、あなたは

彼らとは異なる「ウリ」を考えなくてはなりません。 

（「ネットでビジネスを成功させる方法」（ＲＡＬＰＨ Ｆ・ＷＩＬＳＯＮ／税務

経理協会）第六章「ＵＳＰを発揮する」から引用。） 

（①会社名、または商品名）は（②分類）で、（③顧客対象）が（④用途）す

ることをサポートします。他の（②分類）とは異なり、（①会社名、または商

品名）は（⑤主要差別化要因）があります。 

（①アクメ・シーリング・グリップ）は（②石膏ボード用のネジ）で、（③建

築業者）が（④石膏ボードを天井により強固に固定することができます）す

ることをサポートします。 
他の（②石膏ボードネジ）とは異なり、（①アクメ・シーリング・グリップ）

は（⑤水に濡れても錆びません）。 
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■特徴的なＵＳＰの作り方一例 
異質なものの組み合わせ 
 
ヨガ・ダイエット 
クッキー・ダイエット 
耳ツボ・ダイエット 
↓ 
広告＋心理学 ＝＞広告宣伝心理術 
 

http://www.howtosuccess.info/  

商品が売れない大きな理由は何か？ 

→それはあなたの商品が分からない。特徴が分からない。 

「何故、それを、あなたから買わなくてはいけないのか？」が分からない。 
＝差別化、ウリ、ＵＳＰ、特徴が必要。 

「集客できる広告制作」 

「集客できるマーケティングのコツ」 

「集客できるチラシの作り方」 

「集客できるランチェスター戦略」 

 

これではおそらく出版社から 

オファーはなかったハズ。 
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９つの経営戦略 
現在、インターネットビジネスを行う際には下記の９つの戦略を元にビジネ

スプランを考えます。 
 
 後ほど説明する効果的な宣伝媒体を作成したり、サイトを作ったり、キャッ

チコピーを考えたり広告宣伝心理術は「戦術」です。 
 
 戦略と戦術の重要度は７：３です。 
戦術で戦略をひっくりかえすことは不可能です。 
 
どんなに優秀な兵隊と武器を揃えても、陣の組み方や戦う相手を間違えてい

ては戦に勝てないのと同様に、どんなに素晴らしい広告文面を考えても、大量

に広告媒体を流しても（＝戦術）、「どこの」「誰に」「何を」「どうやって見込み

客を集めるか、いかに安く集めるか」「どうやって既存客に繰り返し買ってもら

うか」「自社の強みと弱み、競合の強みと弱み」「差別化要因」「参入するマーケ

ット」といった戦略がしっかりしていないと戦い（ビジネス競争）には勝てま

せん。 

 
※経営の要素 どこの、誰に、何を、どうやって（新規）、どうやって（既存） 
by 竹田陽一先生 

スモールビジネスの 

収益力を高めるための 

９つの経営戦略

悩み解決型 

先生ありがとう！型 

売れちゃった！型 

ミリオンセラー型 ミュージシャン型 

３倍型 

テストマーケティン

サイコロジカル・マーケ 

ランチェスター型 

苦痛を避けて 
快を求める 

竹田陽一先生 

下座ターゲッティングとポジショニング

コープマンの戦略 

一回型と一生型 浜崎あゆみと SMAP 

バイブル・マーケ 

広告宣伝心理術 

明日のことは誰にも分からない 
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広告宣伝心理術 

 
広告宣伝心理術 

 
 
新規客と既存客は「違う客」・・・だからアプローチが異なる。 
 
 
 
 
 
 
 
「良いと思う」から新規客になる。 「良い」からリピート客になる。 

 

今はモノあまりの時代です。質が高くてサービスが良いのは当たりまえの時

代です。あなたにも十分お分かりのように「質が高くてサービスが良い」だけ

でビジネスが上手く行くほど甘い時代ではありません。 

 

「ウチの商品は質が高いのに売れない・・・。」 

「精一杯、サービスに励んでいるのに、売上げが伸びない・・・。」 

リピート客が多い 
クレーム、返品が少ない 
＝既存客 

商品やサービスの 
クオリティが高い 

新規客 
商品やサービスの 
クオリティが高そう 
信頼できそう 
面白そう 

初めて入るラーメン屋の味は美味いかどうかはわからない。 

美
．
味そう
．．．

だから入る。美味い
．．．

と美味そう
．．．．

は違う。 

美味しそう

だから

美味しい 
から 

新規客 既存客
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そんな風に思っていませんか？それは、もしかしたら商品やサービスが問題な

のではなく、「高い質やサービス」を提供していることをお客様にちゃんと伝え

ることが出来なことに売上げが伸びない原因があるのではないでしょうか。 

 

今は「良い商品を仕入れる」「良いサービスを提供する」「良いものを作る」

だけではダメなのです。「良い商品」「良いサービス」であることをちゃんとお

客様に伝えて、理解していただかないといけないのです。この事を理解してお

かないと「質が良いのになかなか売れない→価格のせいだ→値下げしよう」と

考え、価格競争に突入することになります。 

 

価格競争とは「体力勝負」です。体力勝負という土俵では体の大きな者が有

利な戦いをすることが出来ます。ビジネスにおいては経営資源の大きな競争力

のある企業であれば体力勝負に勝つ可能性がありますが、経営資源の少ない小

さな会社やお店ではその戦いは消耗戦を意味します。つまり、働けど働けど儲

からなくなります。小さな会社やお店ほど体力勝負を挑んではダメなのです。

小さな会社やお店が勝てる戦いは「頭脳戦」です。 

 

質の良い商品やサービスを扱っているのであれば、価格で勝負をするのでは

なく、頭を使って見込み客を新規客にするために自社の商品やサービスの良さ、

差別化ポイント、特徴、魅力をちゃんと伝えないといけません。そのためには

自社の商品やサービスをお客様に伝える技術やノウハウが必要なのです。 

つまり、自社の商品やサービスを魅力的に見せる、伝えるテクニック＝「広告

宣伝術」が必要なのです。そのために私が創るサイト、ブログ、広告宣伝の文

章、見せ方、仕組みには全て「心理学のテクニック」を応用しています。 

 

会社に利益をもたらしてくれるのはお客様です。お客様は人間です。人間は

「心」で動き、「理屈」で納得します。だから、お客様に自社商品に関心を持っ

てもらい、気に入ってもらい、好きになってもらい、購入するという行動に至

って頂くには、まず人の「心」に焦点をあてた広告、セールス、マーケティン

グ活動が必要になります。私はこれを「広告宣伝心理術」と呼んでいます。 
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（代表的な心理学理論例） 

権威効果 

人間は一般的に「特定の分野や対象においての第一人者や専門家、 

権威者の言う事を信じやすい。」という性質をもっています。 

 
例えば、チラシやカタログ等で商品の説明に「この商品は○○大学の△△教

授によりその効能が証明されています。」「○○新聞で取り上げられた商品で

す。」「□□ＴＶで紹介されたサービスです。」などと書かれていることがありま

す。 
 
いずれも特定の分野に

おいての専門家、権威者の

言う事、マスコミでの掲載

実績を元に商品やサービ

スに対しての信頼感や安

心感、高級感を見込み客に

与えるために使われてい

ます。あなたの商品やサー

ビスに付加できる権威事

項があればそれは見込み客に知らせるべきです。 
 
 

フィア・アピール 

人間は快楽を求め、苦痛を避ける生き物です。そして快楽を求めて行なう行

動より、苦痛から逃れるための行動の方がパワーが強いと言われています。そ

のためマーケティングでは「意図的に見込み客に恐怖を与え、それに対する救

済措置を提示する。」というフィア・アピールと呼ばれるセールス手法がよく使

われています。 
 

 生命保険会社のＣＭで「一家の大黒柱であるあなたがガンになったら家族は

路頭に迷ってしまいます。備えあれば憂いなし。今すぐ資料請求を！」という

広告実例 
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のは明らかにフィア・アピールです。一時的に不安、恐怖を抱く状態を作り出

し、その不安や恐怖から逃れるための救済措置を提示しているのです。不安な

状況下では親和要求が発ししやすく、そこで救いの手を差し伸べると、「地獄

に仏」状態となり、見込み客を意図する方向へ誘導することが比較的容易にな

ります。 

（フィア・アピールは使い方を間違えると、悪徳商法や詐欺につながります。

絶対に社会規範や人間倫理に反する使い方はしないで下さい。） 

 

 フィア・アピールとビジネスを関連付けて話をすると、「人を不安にさせて商

売するなんで邪道だ。」という人がいます。でも、これは良い悪いの議論ではな

く人間心理と事実についての話です。意識する、しないに関わらず、セールス

の現場では「今どき英語も話せないようでは、リストラ候補ですよ。」とか「パ

ソコンなんか使えて当たり前の時代ですよ。未だに使えないのですか。」「他の

ライバル企業はとっくの昔に導入済みですよ。早くしないと負けますよ。」とい

う会話が日常的に使われており、こういったセールストークに続いて英会話教

材の申し込みやパソコンの導入が薦められます。これもフィア・アピールです。

フィア・アピールを知っていて意図的に使っているのか、経験的に無意識に使

っているのかの違いだけです。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

広告実例
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返報性の原理 

私達は一般的に相手から贈り物や招待、接待等を受けると、恩義を感じます。

そしてその恩義を「お返し」しないと居心地の悪さを感じます。つまり「もら

いっ放し」は「借り」を返していない状態として、自分の心の中でも社会的道

徳的にも良くないことである、という一種の刷り込まれた観念が出来ています。 

 

 この返報性をビジネスに応用したものが「無料配布」「無料体験」「サン

プル」「試供品」「ご招待」「モニター」「試食」です。生命保険会社の「無

料で資料差し上げています。今すぐお電話を！」や、化粧品会社の「無料サン

プルセットプレゼント中です。是非、お試し下さい！」、スーパー店内の「新発

売の発泡酒です。試飲会を行っています。是非、味をお試しください！」も、

リース会社の「１ヶ月間無料でご使用いただけます。この足拭きマットを 1 ヶ

月こちらの会社の入り口に置かせて頂くだけで結構です。」も広告やセールスプ

ロモーションの一環だと思われていますが、心理学的には返報性をベースにし

ています。一旦、これらの恩を受け入れてしまうと断りきれない人が一定数出

てくるのです。 

 

 このようなプロモーション活動を行った経験が無い方には「そんなことやっ

て効き目があるのかしら？経費と時間の無駄じゃないの？」と思われるかもし

れません。でも、経験済みの方はお分かりのとおり、これはかなりの効き目が

あります。 

 

あなたも「売り」から入るのではなく、まずは「与える」ために、無料情報、

無料サンプル、無料モニター、無料試飲、無料試食、無料お試し、無料体験、

無料相談等とにかくコストをかけずに実施できることをプロモーションに組み

込みましょう。 

 

 
 
 
 
 

広告実例
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限定条件下の事実 

ある一定の条件の下においてのみ、当てはまる事実を「限定条件下の事実」

といいます。例えば「この人はうちの部内で部門１位の売上げを叩き出した

会社員です。」と言われるとどんな印象を持ちますか？もの凄いヤリ手のエリー

トサラリーマンに聞こえませんか。でも、その会社には３０以上の部署があり、

彼は売上げ実績最下位の部署内での売上げ No.１で、しかもその売上げは身内の

関連会社からの期末調整のため棚ボタ式にもたらされた売上げであったとした

ら、どうでしょう。印象はずいぶんと違ってきますよね。でも「部門１位の売

上げをたたき出した会社員！」という表現は嘘ではなく事実です。この場合に

は「その部署」においては No.１の売上げであることには間違いないのです。こ

ういった特定の条件の下での事実のことを「限定条件下の事実」と言います。 

 

これは書籍や映画の広告で良く使われます。「○○書店１０月度売上げ No.１

の本」とか「アマゾン ビジネス書部門で１位を獲得した本」、「公開後３週間

の売上げ歴代１位の映画」とか「２０代の女性が選ぶ No.１（読者５０人の電話

調査）」などというのも全て「限定条件下での事実」を利用しています。 

 

自動販売機の特定のメニューボタンに「売れ筋 Ｎｏ．１」というシールが

貼ってあるのも、飲食店で「当店の一番人気メニュー！」と書かれたお品書き

が壁に貼ってあるのも「限定条件下での事実」です。 

 

人間は「Ｎｏ．１」とか「ベスト１」という表現を聞いただけで反射的にプ

ラスのイメージを持ちます。「全社内売り上げ３０位！」より、「部門１位！」

の方がインパクトがあるのです。 

 

ビジネスでこれを応用すると広告物には「最も売れ筋です！」「当店の売れ筋商

品Ｎｏ．１」「先週のオーダー 

ベスト１」「店長が薦めるＮｏ．

１」「よく売れています！」「当

店人気アンケート No.１」とい

った表現で、「限定条件下の事

実」を表現し、商品やサービス

の「凄さ」を感じてもらうと効

果的だということになります。 広告実例
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単純接触効果 

単純接触効果とは「繰り返しによる出会いが相手に対する好意度を増す。」と

いうものです。Ｒ・Ｊ・モアランドとＲ・Ｂ・ザイアンヌが１９８２年に次の

ような実験を行っています。女子学生をＡ、Ｂの２つのグループに分けます。

Ａグループには１週間に一回ずつ、４週に渡って同じ男子学生の写真を見せ続

けます。そして毎週その男子学生に対する好意度を調べます。Ｂグループには

１週間に一回ずつ、４週間毎週違う男子学生の写真を見せます。こちらも毎週

その男子学生に対する好意度を調べます。 

 

毎週調べた男子学生に対する好意の度合いはＡグループの女子学生は写真の

男性に対する好意度が毎週上がっていったのに対して、Ｂグループの女子学生

は写真の男性に対する好意度はほとんど変わりませんでした。この研究結果か

ら、繰り返しの出会いは相手の魅力や好意に影響を与えると考えられるように

なったのです。これを単純接触効果と言います。 

 

これをビジネスに応用したものが、営業マンが上司によく言われる「仕事が

無くても毎日お客さんのところへ行け！」です。営業を経験した事のあ

る方なら、仕事が無くても「こんにちは！！」と、毎日お客さんに顔を会わせ

る事によって、お客さんの心に好意が生まれるのは経験的にご理解いただける

はずです。 

 

 またマーケティングでも「見込み客に対して７回から２５回の接触機会

を持たないと見込み客は購買に至らない。」という説があります。この単純接触

効果をビジネスで活かすには見込み客に対して何回も手紙やＤＭ、メール等を

使ってフォローをすることになります。 

 広告等で自社の事を知った見込み客に対して、最低７回の接触を試みようと

思った場合には例えば次のような接触が考えられます。 

 

1. 地域広告で資料請求をさせて１回目の接触 

2. 資料郵送時に手紙を同封して２回目の接触 

3. 「資料はお手元に届きましたか？」という電話やＤＭで３回目の接触 

4. 新製品のご案内のフォローＤＭやメールで４回目の接触 
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5. 展示会、発表会、ご招待のご案内ＤＭで５回目の接触 

6. 展示会、発表会、ご招待の場で６回目の接触 

7. 展示会、発表会、ご招待への「ご来場ありがとうございました。」という電

話やＤＭで７回目の接触 

 

8. また、インターネットで資料請求をさせて、メールを利用して全５回程度の

ミニセミナーや情報の配信を行なっている企業もありますが、これも接触回

数は最低でも５～７回行なう企業が多くなっています。 

9.  

10. 「繰り返しによる出会いがあなたの会社やお店に対する好意度を増す。」こ

とになりますので、一回の広告宣伝、販促活動に予算を集中させるのではな

く、同じ予算を使うなら最低でも５～７回の接触を生み出すような広告宣伝、

販促活動を予め計画すべきです。 

 
 

ザッツ・ノット・オール  

ＴＶ通販で「このデジタルカメラが＊＊＊円。」と説明した後に「さらにこ

れにプリンターも付けちゃいます。」「また今回だけ特別に送料は当社で負担し

ます。」「さらにさらになんと今回は金利手数料が無料！」「さらに・・・」とオ

マケがどんどん追加されることがあります。このようにオマケや特典、サービ

スを後から次々に付属させて商品価値を高めるテクニックがザッツ・ノット・

オール・テクニックです。買い手はどんどんとオマケが付き得をした感じを抱

きます。 
 
このオマケについては「プリンターが付いて、送料、金利手数料無料・・・

が付いたお得なデジタルカメラが＊＊＊円です。」と最初にお得を提示するより

も、最初はメイン商品を説明し、その後にオマケをどんどん追加してゆく方

が効果が高いと言われています。 

 
 
 
 

広告実例 
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社会的証明 

人間は自分で正しいと信じた事を正しいと思います。但し、自分の考えが正

しいということを客観的、具体的に証明するのはとても難しい作業です。その

ため、自分の考えの正しさを、他者の考えとの比較を通して考える場合が多く

なります。つまり自分と同意見の人が多いと、「自分の考えは正しい」と判断す

る傾向があります。また、多くの他者が正しいと考えていることを「正しいと

信じる」傾向があります。つまり多くの人が賛同するものや、多くの人が評

価するものに価値を置く傾向があります。これを社会的証明と言います。 
 

 ブランド品を購入したり、ベストセラー小説を購入したり、ランキング上位

のＣＤを購入したり、行列のできるお店で食事をしたりするのも、ＴＶ番組で

会場の笑い声が流されるのも、ビジネスでサクラが利用されるのも、全てこの

人間心理である「社会的証明」を考慮しています。 

 

 あなたがビジネスでこの社会的証明を応用するには「当店の売れ筋Ｎｏ．１」

「既に○○人が申し込み！」「申し込み多数のため発送に時間がかかります。」

といったコピーを利用したり、「お客様の声」として既存客の声を多く取り上げ

る、などの方法を取ることになります。（当然、事実である必要があります。） 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
お客を買う気にさせる 63 の心理学的広告・宣伝テクニック 

（PDF 版 E-Book） 

※詳しくは下記サイトにて 

http://www.howtosuccess.info/infosale.html 

 

広告実例
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私の心理学理論使用例  

http://www.howtosuccess.info/ 
 
 

 
 
 
 
 

■ 権威効果 

■ イエス誘導法 

■ 限定条件下の事実 

■ 返報性の原理 
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■ フィア・アピール 

■ 単純接触効果 

■ 単純接触効果 
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■ザッツ・ノット・オール 

■社会的証明 
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インターネットビジネスの実際 

 
インターネットビジネスの実際 
サイトを作れば！ブログを書けば！メルマガを発行すれば！売れるか？ 
そんなことは有り得ない。やはり、体系的な仕組みが必要。ＣＲ1％が目標。 
インターネットビジネスはＣＲ0.5～1％で「粗利益＞コスト」を考える 
ビジネス。 

 
※以下、   について私の事例を説明します。 

市場調査 

SWOT 分析 ジョイント 

ポジショニング
アフィエイト 

ターゲット 

販売方法 

商品構成 

広告・宣伝・販促 

USP 

見込み客集め（有料）

実行計画 

テストマーケ 

既存客へのフォロー 
人員 

流通・配送 

店舗＝サイトやブログ 

競合調査 

インターネット

ビジネス 

見込み客集め（無料）

見込み客へのフォロー 

文章作成テクニック 
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私の見込み客集め（有料） 
ＰＰＣ広告（リスティング広告） 

 
アドワーズ http://www.google.co.jp/ 
1 クリック数十円～今は数千円も有り 
ＣＲ1％でもクリック単価が上がっているので収益性が・・・。 

 
オーバチュア http://www.yahoo.co.jp/ 
1 クリック数十円～今は数千円も有り。審査が厳しくなってきている。 
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メルマガ広告 

 
小規模メルマガ 
数千円～ 目安は配信部数×＠１円 
 
─────────────────────────────────── 

 ━ ◆話題のサイトをご紹介！ 『＊＊＊＊』って知っていますか？◆━  

溜め込んだ商品券をひとつに貯めて・あつめて・使う！新感覚の活用サイト 

お手元の商品券を○○と交換して、豪華な景品をゲットしてみませんか？ 

■５周年キャンペーン実施中！ＤＶＤやノートパソコン等が当たる！■ 

  詳細はこちらをご覧下さい→ http://xxx.yyy.zzz/index.html 

─────────────────────────────────── 

─────────────────────────────────── 

┏━┓┏━┓┏━┓┏━┓┏━┓┏━┓┏━┓┏━┓☆開業資金不要 

┃ビ┃┃ジ┃┃ネ┃┃ス┃┃を┃┃ゲ┃┃ッ┃┃ト┃☆副業でできます 

┗━┛┗━┛┗━┛┗━┛┗━┛┗━┛┗━┛┗━┛☆主婦可 

【急募！！】ご自宅でできる簡単なお仕事です  【募集】20 歳以上 

  詳細はこちらをご覧下さい→ http://xxx.yyy.zzz/index.html 

─────────────────────────────────── 

 
 
広告費の高い順 
 
「ヘッダー1」 
 ↓ 
「ヘッダー2」 
 ↓ 
「フッター」 
 ↓ 
「記事中」 
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大規模メルマガ 
まぐまぐのメルマガ広告は媒体によって数十万円～１００万円以上。 
配信数は数百万部単位 
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テキスト広告 

 
出稿期間や出稿サイトによって出稿料金は異なる。 
 http://www.hikaku.com/ http://jp.msn.com/ 等 
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検索エンジンのカテゴリ登録 

ビジネスエクスプレス 
審査費 52,500 円 
 
Yahoo！のカテゴリに登録してもらうには自らの申請が必要。 
商用のサイトはほとんどビジネスエクスプレス経由で申請することになる。 
しかし、審査費用を支払っても必ず掲載される保証はない。 
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Ｊリスティング 
「livedoor」などのポータルサイトのカテゴリに登録 
審査費 31,500 円 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
クロスリスティング 
「excite」「goo」などのポータルサイトのカテゴリに登録 
審査費 42,000 円 
 
※Yahoo!のビジネスエキスプレスに比べて、審査に通りやすい今のうちに 
申請した方がよいかも。 
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私の見込み客集め（無料） 
検索エンジン対策／ＳＥＯ 

 

私のサイトは 2007 年 9 月 17 日現在、google で「広告宣伝」で検索すると、検

索結果の 2 位で表示される。「集客」で検索すると 2 位で表示される。 
ＳＥＯ対策を施して、被リンク数を増やす、コンテンツを増やすといったコツ

コツとした作業が必要。 
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ブログ 

アクセス数を集めるには有効。個人的には今後、最も力を入れる予定の媒体。 
長野に住む７０歳代の男性は一日に２０以上のブログを更新して、 
ブログからサイトに流れるアクセス数が２０００件／日。 
１アクセス＠300 とすると１日６０万円の広告費に相当！ 
 
 
下記のブログは私が小さな会社やお店の経営者、起業独立志望者のために 
広告宣伝、マーケティングノウハウや日常生活で見つけたビジネスのヒントを

投稿しているブログです。 
週に 3 回更新中ですので、是非、アクセスして、ビジネスや商売にお役立て下

さい。 
 

『１分で学ぶ！集客方法と広告宣伝とマーケティングのヒント』 

http://admarketing.jp/ 
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メルマガ 

メルマガ数の増加やスパムメールの増加に伴い、開封率が下がっているが、 
やはりサイト・ブログ・メルマガの３点セットはインターネットビジネスの 
基本。世の中にはサイトを見る人、メルマガを読む人、ブログを情報源にする

人、ＳＮＳを利用する人、セカンドライフを好む人と様々。 
メルマガから情報を得る人も一定数は存在する。 
 
下記は私が配信しているメルマガです。 
このメルマガも小さな会社やお店の経営者、起業独立志望者のために 
広告宣伝、マーケティングノウハウや日常生活で見つけたビジネスのヒントを

配信しています。是非、下記からご登録ください。 
 

http://www.howtosuccess.info/book/ 
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相互リンク 

 
30 件連絡しても返事は 1、2 件。 
手間がかかるがページランクを上げるためにも必要。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

※随時、相互リンクを募集しています。詳しくは下記ページをご覧下さい。 

http://www.howtosuccess.info/sogolink.html 
 
自動相互リンクサービス 

http://linkmost.com/ 等 
経験的にはあまり「やり過ぎると」google での掲載順位が下がるような・・・。 
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見込み客へのフォロー 
ＰＤＦレポート 

 
50 ページの無料レポート＝２ステップ販売＝単純接触効果 
但し、文章の書き方は大切。 
 
 
ステップメール 

前述のメルマが配信とは別に予め決めたスケジュールでメールを送信 
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既存客へのフォロー 
メール 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

メールまたはメールからサイトやブログへ 
誘導してフォローする。
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商品構成 
 
集客商品、収益商品を考えて構成する。ＬＴＶを考える。 
有名コンサルタントでさえこの構成を考えている。 
 

集客商品 
ex.ガム、タバコ、缶コーヒー 
 
収益商品 
ex.弁当 
 

 
 
 
商品の購入方法 
ダウンロード販売はインフォストアを利用 
http://infostore.jp/ 
代金引換の場合はヤマト運輸の代金引換便を利用 
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アフィリエイト 
Amazon  
http://www.howtosuccess.info/ad/book.html 
紹介料 5％弱でも年間数十万円。 
 
（サイトやメルマガで紹介） 

（ブログで紹介） 
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他社商品アフィリエイト 

自社メルマガやサイト、ブログで他社の商品を紹介。 
売買代金の数十％が手数料。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
自社商品アフィリエイト 

自社の商品を他社が紹介。2007 年 9 月 17 日現在、926 人の 
アフィリエイターさんが登録。 
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ビジネス成功の要因 その１ 

ビジネス成功の要因 その 1 
 
ここまで説明した戦略、戦術、テクニックを駆使して、どんなにうまくいって

もＣＲ1％。インターネットビジネスもオフラインのビジネスも「秘法」「秘策」

はない。体系的、戦略的な仕組みづくりが必要。 

 
 
 

エリア 

参入マーケット 競合 

強み・弱み需給 

ターゲット 

見込み客対策 

セールス 

広告・宣伝 

既存客対策

集客商品 

収益商品 

計画 

テストマーケ 

コスト 
人員 

流通 

店舗・サイト Plan Do See Check 

目的・目標

ビジネス 
商売 
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私が数多くの失敗から学んだこと 

『目的を立てて、体系的に、戦略的に、コツコツと。』 

『売れるキャッチ』『売れる文章』『アフィリエイト』『情報起業』・・・ 
これらも必要だけど、テクニックだけ追ってもダメ！ 
 

 
 
 

結局は・・・ 

『目的を立てて、体系的に、戦略的に、コツコツと。』 

（なんども、しつこいですが、本当に大切なことなんです。） 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

アイデア アイデア アイデア アイデア 

タ
ー
ゲ
ッ
ト 

顧
客
フ
ォ
ロ
ー 

集客 

見込み客説得 

差別化 

ポジショニング 

集
客
商
品
と
収
益
商
品 

８０：２０ 

儲け話 アイデア ノウハウ 簡単！ 

同じ 



 44

ビジネス成功の要因 その２ 

ビジネス成功の要因 その 2 

そして、もう一つ！！の大切なこと・・・。それは 

目的、戦略、戦術、会計、組織、テクニック、ノウハウ、技術革新、商品開発、・・・。 
 
最終的には「何としても実現する」という気持ち。 

「何としても実現する」という気持ちがあれば、実現する方法を考える。 
「何としても実現する」という気持ちがあれば、実現するために学ぶ。 
「何としても実現する」という気持ちがあれば、実現するために計画する。 
「何としても実現する」という気持ちがあれば、実現するために実行する。 
「何としても実現する」という気持ちがあれば、 
失敗しても、再び、それを実現する方法を考え、学び、計画し、実行する。 
だから、最終的には「何としても実現する」という気持ち。 

 
 
 
目的 

目標  ＞ 戦略 ＞戦術 

意思 

 
 
 
 

↑退院直後、事業計画書を作成前に書いた一枚の紙。 
売上げも、出版も、セミナーもこの一枚の紙から実現。 

見た目は単なる「紙」だけど、そこにあるのは絶対に実現するという「気持ち」。 

あなたも私も 

夢の実現に向けて明日もガンバロー！ 

今日は最後までお付き合い頂きありがとうございました。 

皆さんの夢の実現を心から願っています。 
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講師プロフィール 

酒井とし夫 

１９６２年４月１０日生まれ。新潟在住。現在、マーケティング＆

トレーディングカンパニー「ファーストアドバンテージ有限会社」

代表取締役。立教大学社会学部卒業後、中堅広告代理店勤務。その

後、広告制作会社を設立。以降、広告制作、モデル派遣事業、撮影

ディレクション、アイデア商品販売、キャラクターグッズ販売、露天商、パソ

コン家庭教師派遣事業、パソコン・スクール事業、トレーディング・インスト

ラクション事業、インターネット通販、コンサルティング事業等数々のビジネ

スを立ち上げる。 
 
ビジネスやトレーディングに関する E-Book やマニュアル、ＣＤ、セミナーＤＶ

Ｄを５年間で１万３９００本以上販売した情報起業家として、また、小さな会

社の経営者や起業志望者を応援するコンサルタント、アドバイザー、講演者と

して大いに注目されている。 
読者数２万５千人（２０１０年１０月現在）を超えるメルマガ「１分で学ぶ!小
さな会社やお店の集客・広告宣伝・販促」の作者として、月間ＰＶ４万５千人

超えのブログ「商売心理学」のブロガーとしても活躍。出版書籍の「小さな会

社が低予算ですぐにできる広告宣伝心理術」（日本能率協会マネジメントセンタ

ー刊）はアマゾン書店でマーケティング部門１位を獲得。そして、「売れるキャ

ッチコピーがスラスラ書ける本」（日本能率協会マネジメントセンター刊）も広

告宣伝部門第１位を獲得。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
運営ブログ 

商売心理学   http://ameblo.jp/admarketing/  

■Amazon マーケティング部門

第１位獲得 

■Amazon 広告部門 

第１位獲得 

■中国語翻訳版 

中国科学技術社刊 


