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復習



前回までの復習

録画されたセミナー動画は、外部に公開されますので、ご注意ください。
質問は、カットされるのでご安⼼ください

�

https://mm.tt/map/2645497118?t=MV1EEsq7Oo

https://mm.tt/map/2645497118?t=MV1EEsq7Oo

https://mm.tt/map/2645299854?t=XE7gAXum0W

https://mm.tt/map/2645497118?t=MV1EEsq7Oo
https://mm.tt/map/2645497118?t=MV1EEsq7Oo
https://mm.tt/map/2645299854?t=XE7gAXum0W


値段が高いから売れないという幻想

私の商品は⾼いから売れない→安くする→価格競争

上記のような状況で購⼊した顧客はどんな⼈か？
→値段で商品・サービスを購⼊するか悩んだ顧客

もし、絶対に背が⾼くなる薬が100万円で販売されていたら⾼いの
か？
→100万円で⾃分の⾝⻑が伸びるなら安い
→むしろその権利を買い取れたら安い

上記のような状況で購⼊した顧客はどんな⼈か？
→⾝⻑にコンプレックスがあり、商品・サービスを購⼊するか悩
んだ顧客

もし、絶対に200万円稼げるようになる本が100万円で販売されて
いたら⾼いのか？
→100万円で200万円稼げるなら安い
→むしろその権利を買い取れたら安い

上記のような状況で購⼊した顧客はどんな⼈か？
→ビジネスに不安があり、商品・サービスを購⼊するか悩んだ顧
客



録画されたセミナー動画は、外部に公開されますので、ご注意ください。
質問は、カットされるのでご安⼼ください

�

https://mm.tt/map/2646278448?t=SzLZQOUoTp

Lステップで絶対欠かせない機能

https://mm.tt/map/2646278448?t=SzLZQOUoTp


シナリオ構成



シナリオ分岐の構成

アンケートパート
教育パート
セールスパート

アンケートパート
リマインド
教育パート
リマインド
セールスパート

基本
1.
2.
3.

リマインド
1.
2.
3.
4.
5.



アンケートパートの目的

セグメントを取る(市場がわかる)
効果測定
潜在的なセールス
ニーズの顕在化



アンケートパートの目的

セグメント

効果測定

効果測定

潜在的なセールス

ニーズの顕在化

CATは必ずアクションを促す



教育とはなにか？

タップ後のアクション

⽬安30%

教育パート VSL(ビデオセールスレター)
教育
顧客育成
ナーチャリング
優良顧客

nurture
to� take� care� of,� feed,� and� protect� someone� or
something,� especially� young� children� or� plants,� and
help�him,�her,�or�it�to�develop:

She�wants�to�stay�at�home�and�nurture�her�children.
As�a� record�company�executive,�his� job� is� to�nurture
young�talent.

https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/care
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/feed
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/protect
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/especially
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/young
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/children
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/plant
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/help
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/develop
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/wants
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/stay
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/home
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/children
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/record
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/company
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/executive
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/job
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/young
https://dictionary.cambridge.org/ja/dictionary/english/talent


Q.つぎの回答をグループで発表

「教育とはなにか？」

回答：理由
制限時間5分、発表時間1分(代表者)

優勝者にアマギフ500円プレゼント



教育とはなにか？

必要な人に自社の商品・サービスを知ってもらう
 

実は知られていないギャップに気づいてもらい、
その商品・サービスで解決できると知ってもらう



Q.つぎの回答をグループで発表

「セールスで最も⼤切なことはなにか？」

回答：理由
制限時間5分、発表時間1分(代表者)

優勝者にアマギフ500円プレゼント



セールスは必要ない

基本的には、セールスの前に全てが決まる
あくまでも⾏動を促すだけ
しつこくセールスすると引かれる



事例①



事例① 従来ローンチ型 (アンケートパート)
アンケートパート 回答フォーム



タップ後のアクション

⽬安30%

事例① 従来ローンチ型 (教育パート)
教育パート VSL(ビデオセールスレター)



タップ後のアクションについて

1回⽬ 2回⽬

タップする癖をつける→タップしたら何かあると潜在的に認識させる
徐々に項⽬を増やす→セールスする
回答率が落ちないようにする

1.
2.
3.

3回⽬



1回⽬ 2回⽬ 3回⽬

セールスで生きる

最後のセールスをタップさせるための布⽯



事例① 従来ローンチ型 (セールスパート)

メリット

※最後の動画を⾒た⼈にしか表⽰されない

ニーズの顕在化

⾓度を変える

デメリット

絞り込み CTA



事例① 従来ローンチ型 (セールスパート)
スクリーニング

知りたい情報
ニーズの顕在化

送信後、テキスト送信
Lステップ予約機能など
Calendlyなどを使うのもあり



実はこれはバージョン２のシナリオ

最初は、動画を3つプレゼントしていた
なんならアンケート取らないで渡していた



アンケートの進化
旧アンケート 新アンケート

※重要�gif使う



事例②



セールスパートがなくなる

従来型ローンチ 新時代型ローンチ



事例② 短期ローンチ型 (アンケートパート)

画像は必須

画像にしないと
�

CTR2倍変わる
クリック測定できない



事例② 短期ローンチ型 (教育パート)

指があるかないかで
２倍変わる

リマインド

従来型ローンチに移⾏

セールス⼊れる



事例② 短期ローンチ型 (教育パート)

プレゼント動画

Stripe決済リンク→流⼊経路で測定

※FEのプレゼント
15分以内
30分以内

1~2時間の⻑尺



プレゼント動画

Stripe決済リンク→流⼊経路で測定

※FEのプレゼント
15分以内
30分以内

1~2時間の⻑尺

事例② 短期ローンチ型 (教育パート)

タップして10分後に
クイズに移⾏



事例② 短期ローンチ型 (教育パート)

回答すると…



事例② 短期ローンチ型 (教育パート)

何回も挑戦できる

解説を⾒ると…

本当は画像の⽅が良い

点数と回答が送られる



事例② 短期ローンチ型 (教育パート)
解説を⾒ると… LPに遷移



事例③



瞬間風速ローンチ

「今すぐ」と答えた⼈だけ
送信1~5分遅らせる

特にまだシナリオが作成できて
いない⼈におすすめ



今すぐ悩みを解決したいのに
ローンチを遅らせる意味がない

登録直後

いま悩みがある もう忘れる

何⽇もかけたVSLとかを作るくらいなら⻑尺VSLの⽅が良い

開封しなくなる

1⽇⽬ 2⽇⽬ 3⽇⽬



事例③ 瞬間風速ローンチ型 (アンケートパート)

回答率が悪くなかったので、このまま

回答フォーム



アンケート部分

セグメント

地域性があるので

悩みの顕在化

悩みの顕在化
効果測定

効果測定

CV狙い



事例③ 瞬間風速ローンチ型 (教育パート)

３⽇間の配信終了
7⽇後

セールス



最初は上手くいかず試行錯誤した

当初は料⾦を提⽰させずに
クロージングしていた

ここで終了していた

料⾦を⾒せない⽅が売れるケースがある
このアカウントでは料⾦を提⽰

最初は
ここがなかった



結論

最初の売れるか売れないか
0→1が⼀番⼤変なので、最初は作り込まない



必ず守った方が良いルール



必ず整理する
どっちが⾒やすいか？

シナリオ名�-�〇〇パート�-�番号�-�エレメント名など



BEM(Block Element Modifier)

プログラミング(CSS)で、使⽤されるルール(命名規則)

Webサイトのプログラミングとなると、何千⾏にもなるので
誰がどう⾒てもわかる名前(全てのファイルにいえること)になってないと

バグの修正・⼤規模改修などに多⼤な時間がかかる
�

特に担当者が会社を辞めたあとに直せなくなるとかよくある

Block：�⼤枠となる独⽴した要素
Element：�Block中の要素
Modifier：�BlockやElementのスタイル



タグ管理

上から順番に重要なタグから
並べるようにする



タグのフォルダ名も統一管理

フォルダ名も整理しておくと
⾒やすい

�
→パッとみてわからないものは
データ分析に時間がかかるので
結局、使われない傾向がある



なるべく構築内容をシンプルにする

バグが起こりやすい
修正が時間かかる
担当者に引き継ぐ時に⼤変

シンプルにしないと
1.
2.
3.



特典



特典

テキストのテンプレート
画像のテンプレートデータ
Lステップの登録サポート(⼀部有料)
LPtoolsの使い⽅指導
Click�Funnels�の使い⽅指導(動画あり)
ActiveCampaignの使い⽅指導(動画あり)

1.
2.
3.
4.
5.
6.

�
※ツールは代理店経由もしくはアフィリエイトリンク
以外から契約した場合サポート対象外なので注意


