
 



「コンテンツ販売をしたいけど、どう収益を伸ばしていけ
ばいいか知りたい」 

「商品用意できないし、どう販売すればいいか導線が作れ
ない」 

「自分にあったビジネスを構築するまでの全体像やゴール
が見えない」 

という方に向けて、このレポートでは、 

・フォロワーや読者が少ない弱者でも 
・忙しくて時間がなかなか取れなくても 
・実績や自信、凄い人達との交流がなくても 
・質の高いコンテンツ作れなくても 

価値観のあう少数の人とだけ静かにビジネスをやりつつ 
月収30万～50万を安定的に稼げるようになり、 

会社に依存せずに自分の力で稼ぐ武器と自信を身に付け、 
ビジネスを通してお客さんに感謝されてやりがいや充実感

を味わいつつ、 

競争せずに好きな人とだけ関わるストレスフリーな 
ライフスタイルを実現する 



そのために必要な事を余すことなく話していきます。 

オーバーに言い過ぎてしまったかも、と一瞬感じましたが
決してこれは言い過ぎではありません。 

それは読み進めてもらう間に納得して頂けるはずです。 

▼このレポートを読んだ方の感想の一部 







自己紹介が遅れました。フリスクと申します。 

僕の事を知らないという方の為に、自己紹介ページをのせ
ておきますね。 
>>ブログで月収18万稼いだ後ゲーム廃人になった話 

自慢してるみたいで嫌ですが信用して頂くために、 
僕の活動実績を軽く書いておきます。 

https://frisk01.com/ji_k01/


（僕の事を知ってる方は、読み飛ばしてもらっても構いま
せん） 

<フリスクの実績> 
・2ヶ月で600万売り上げる 
・独自コンテンツを累計200本以上販売 
・コンサルや指導100名超え 

▼指導させて頂いた方の実績 
 







◎ビジネス系 
月収25万達成  ：1名 
月収40万達成  ：1名 
月収100万達成：1名 
月収130万達成：1名 
月収220万達成：1名 

◎恋愛系 
月収25万達成  ：1名 
月収133万達成：1名 
月収200万達成：1名 

◎健康系 
月収70万達成  ：1名 
月収180万達成：1名 



他に指導させて頂いてるジャンルとしては、大学受験、 
パーソナルトレーナー、占い、メンタルコーチ、筋トレ、
動画編集などがあります。 

「独自商品つくりたいけどまだ用意できないから、 
とりあえず実績作りの為にBrainアフィリをやったりコンテ
ンツ販売をしてみよう」 

っていう感じで、コンテンツ販売から始めようとしていて
そこから、コミュニティ運営やコンサル等、自分の商品や
サービスを用意して収益を伸ばしていきたいけど 

「これが正しいのか？」 
「この順番であってるの？」 

っていう感じでゴールが見えてない不安もあると思います。 

もういきなり結論から言っていきます。 

何かというと 

『行動してもらえるコンテンツ作り』 

をする事でそれらは全て解決します。 



『シナリオコンテンツ』と呼ばれるものです。 

聞き慣れない言葉だと思いますが、後ほど詳しく説明して
いきます。 

僕は3日間ほどでさくっと作成したシナリオコンテンツを配
布して、 

客単価40万超え 
成約率52％ 
月商387万円 

を叩き出す事に成功しました。 

（35人ほど企画に参加して頂きました） 



その時のシナリオコンテンツの文字数は約1万5千字程度
で、非常にコンパクトなPDFレポートです。 

使用したのは、 

・Twitter 
・公式LINE 

の２つだけです。 

LPも広告も複雑なステップも使用しておりません。 

実力者に紹介してもらったりとか入念に準備して派手にプ
ロモーションしたわけでもなく、コンテンツ作成から配布
まで完全に僕一人でやりました。 

今回は僕がその数字を叩き出した、 

『シナリオ戦略とバックエンドの導線設計術』 

について包み隠さずすべて公開していきます。 

ちなみに『シナリオ』とは分かりやすくいうと、相手に行
動してもらう事だと思ってもらえれば大丈夫です。 



それを、コンテンツに組み込む必要があるのです。 
相手に行動してもらうコンテンツを組みこむというのは、 

ひたすら欲望を刺激させたり、 
強引に煽ったりしたり 
限定性や希少性をつけたり 

こういう事をしましょう、という意味では決してありませ
ん。 

そんな単純なものではないのです。 

20年以上続く、長い情報発信ビジネスの歴史の中で結果を
出し続けている人や成功者と呼ばれる人はみんなコンテン
ツに『シナリオ』をきちんと取り入れてます。 

広い意味で言うと、そもそもコンテンツというのは 

ブログも 
Brainも 
Instagramも 
セールスレターも 
YouTubeも 
メルマガも 
公式LINEも 
Twitterも 
ステップメールも 



PDFも 
noteも 

こういうのって、全てコンテンツから成り立ってます。 

長く稼ぎ生き残り続けている人は、これを自分のビジネス
モデルに当てはめているので、コンテンツを使っていない
人は、ほぼいないと言っても過言ではありません。 

だからこそ、シナリオという概念は、今後 

・ステップメールで自動で商品売る 
・有料コンテンツを販売する 
・企画を行う 
・通話セールス 

をする際にも必ず必要になってきます。 

10年、20年と持続可能なビジネスを構築していく上で、必
要不可欠な概念なんです。 

そしてこれらに共通するのは 
『相手に行動してもらうこと』です。 



例えば 

・オープンチャットに参加してもらう 
・LINEやメルマガ読者になってもらう 
・無料相談に申し込んでもらう 
・引用RTしてもらい感想を送ってもらう 

これら全てが『行動』です。 

行動してもらう事さえすれば、商品を買ってもらったり 
企画に参加してもらったり、口コミを広げてくれたり 
してくれます。 

情報発信（コンテンツ）ビジネスを通じて、本質的な力や
スキル、武器や自信を身に付けようと思ったら 

DRM（集客、教育、販売）までに必要なプロセスにおいて
「シナリオ」というのは欠かせないのです。 

だからこそ「いかに行動してもらうか」が重要なんです。 



先ほどでもお伝えしましたが、『コンテンツ』は様々な形
式が存在します。 

・noteやBrain 
・ウェビナー 
・PDFレポート 
・マインドマップ動画 

などなど、無料・有料問わずいろんな形がありますよね。 

・PDF何十枚、動画何十時間といったボリューム性 
・独自性、具体性、有益性、分かりやすさ 

も揃っていて、その上で『圧倒的な価値提供』をしてい
る。 

それなのに 

「なぜかその後のバックエンドが売れない」 

「コンテンツは受け取ってくれてるのに無料相談には申し
込まれない」 

という人はめちゃくちゃ多いです。 



これも、そもそも『シナリオ』の概念が抜け落ちている事
が原因なのです。 

ゴミを量産していた過去のフリスク 

商品を買ってもらったり、無料相談に申し込んでもらう為
には、行動してもらう為のシナリオが入っている必要があ
ると説明しました。 

僕も最初からうまくできたわけではありません。 

というか失敗しまくりでしたｗ 

相手に行動してもらう為のコンテンツ作りが出来てなかっ
たんですよね。 

「とにかく価値提供してコンテンツを作ればいい」 

「有益情報をまとめれば喜んでくれるでしょ」 

としか考えていませんでした。 



・ブログ記事を100記事以上書いてみたり、 

・インフルエンサーの真似をして、ボリュームのある1万字
以上の無料コンテンツを大量に作ったり 

とか。 

それで確かに、読者さんやフォロワーの人には喜んではも
らえました。 

記事やコンテンツを配布すると、LINE読者の方から 

「すごく勉強になりました！」 
「次も楽しみにしてます！」 

通知が来て、やる気にもなったりしました。 

ですが、そのコンテンツから企画に申し込んでもらった
り、バックエンドが売れることはありませんでした。 

行動してもらえるような『シナリオ』がコンテンツに含ま
れていなかったからです。 



もしかしたらあなたもnoteやBrain、ブログなど何かしらコ
ンテンツを作った経験あるかもしれません。 

「シナリオについてもっと早く知りたかったよ」 

って思うかも知れませんが、逆にいうと今からお伝えする
『シナリオ』の概念をコンテンツに取り入れるだけでいい
んです。 

それだけで相手に「行動」してもらえるコンテンツ作りが
可能になるので、バックエンドが販売できたり無料相談に
申し込んでもらえたりと、 

集客から販売までの導線がきちんと通るのです。 

なので情報収集してきた知識や取り組んだきた経験は、
まったく無駄ではありません。 

むしろ基礎的な所はクリアしていると思うので、さらに飛
躍できるチャンスです。 



僕のこれまでの失敗をやらずに済み、必要なポイントだけ
を抑えれば大丈夫なので、このレポートを見れば不必要な
努力や試行錯誤はしなくてよくなります。 

つまり大幅に時間を節約できます。 

今までシナリオの概念が無かった僕の生徒さんやクライア
ントの方も、 

本レポートでお伝えるするシナリオの概念を習得した結
果、収益を伸ばす事に成功しています。 

知っているか知らないかだけ 

後ほど詳しく説明しますが、僕が今からお伝えるする 
「シナリオ」というのはぶっちゃけ、知ってるか知らない
かだけの問題です。 

「3万文字のPDFです！10時間以上ある動画です！」 

という感じで、大ボリュームのコンテンツが作れなくても
まったく問題ありません。 



・実績のある人との人脈 
・カリスマ性やユニークさ 
・強キャラ感 
・派手さや権威 
・独特な世界観 

も一切不要です。 

だからこそ、今からお伝えする「シナリオコンテンツ」は 
再現性があるのです。 

『再現性＝誰がやっても同じ結果が得られる』 

という事です。 

つまり、今後あなたの生徒やクライアントの方にも自信を
持って教えられます。 

再現性のある事を教えるから、結果が出るし、結果が出る
から満足してもらう事ができる、という循環が起きます。 

満足度が上がるから強引にセールスしなくてもリピートして
もらえて、売上も右肩上がりになっていきます。 



何回も言いますが、 

派手な事をして目立つ必要ないし 
独特な世界観も必要ないし 

大きな実績や人脈も必要ありません。 

『実績も経験も０の初心者でも確実に目の前のビジネスが
進む』 

って言ったら大げさかもしれませんが、それぐらい現実的
かつ再現性があるものなんです。 

それでは以下目次になります。 



【目次】 
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◯ノウハウは一切不要な理由  29

第2章：申し込み数を最大化させる施策  32

◯企画に申し込んでもらえない最大の原因  35

第3章：申込数が最大化する3つのステップ  36

◯シナリオコンテンツの具体例  37

◯ダイエットジャンル  38

◯大学受験ジャンル  44

◯恋愛ジャンル（マッチングアプリの攻略）  47

第4章：少ない労力で大きな成果を出す2つの要素  52

◯シナリオコンテンツの文字数や量の目安  54

第5章：シナリオコンテンツから0→1フェイズを突破するまでの流
れ  57

◯有料商品が用意できてなくても逆オファーされる  58
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第1章：弱者でも持っている唯一の武器 

『シナリオコンテンツ』は、 
相手に行動してもらうのが命という事を説明しました。 

じゃあ行動してもらう為にはどうすればいいのか？ 

結論からいうと “共感” してもらう事が何より大事です。 

「共感？そんな事知ってるよ」 

って思うかもしれません。 

ですが、ちょっと待ってください。 

正直、9割以上の稼げていない人は『共感』を起こせていま
せん。 

読み進めてもらえればいかに共感してもらう事が大事か分
かるので、改めてしっかりと理解してみてください。 

でですね、共感とは何かというと 



「この人の価値観好きだなー」　 

とか 

「この人の考え方めっちゃ分かるわー」 

っていうような事ですね。 

『情報発信ビジネスでうまくいくどうかはコンセプト
でほぼ決まります』 

みたいな事を聞いた事があると思いますが、その理由もこ
こにあります。 

「めちゃくちゃ実績も影響力あるけど、なんか考え方とか
価値観合わないなー」 

っていう人にお金を払って教わったり、商品買ったりって
しないですよね。 

だからお客さんにお金を払って行動してもらうには、 
「共感」してもらう事が死ぬほど超絶大事なんです。 



じゃあ共感してもらうにはどうすればいいのかというと、 
一番簡単なのが、自分のストーリーを語ることです。 

これは単に自己紹介をした方がいいというわけではありま
せん。 

自分の失敗談やエピソードを話すことで、相手の心が動く
んですよね。 



例えば、 

「学生時代めちゃくちゃ頭が悪かったけど、有名大学に合
格して人生激変した」 

「ずっと彼女が出来なくて自分に自信が持てずに苦しんで
いたけど、筋トレを頑張ったら自信が付いて彼女もでき
た」 

っていうストーリーって人の心が動きます。 

小説を読んで感動して涙が止まらなくなるのもストーリー
があるからですよね。 

自分の失敗談を伝えたりもそうですが、 

・勇気づけたり 
・励ましたり 
・背中を押したり 

することで、頑張ってみようかなと前向きな気持ちになっ
てやる気になってもらえたりします。 

よくビジネス書などで 



「人は理屈ではなく感情で動く」と聞くと思いますが、ま
さにこれです。 

人の共感を呼ぶ物語というのは、感情が揺さぶられるんで
す。 

◯ノウハウは一切不要な理由 

企画に参加してもらったり、商品を購入してもらうにはと
にかく行動してもらう事が大切だとお伝えしました。 

そして、行動してもらう為には「共感」が何よりカギに
なってくる事も伝えました。 

逆にいうと、知識や有益情報とか「ノウハウ」って 
勝負する必要はないんですよ。 

多くの人は、特別な知識や誰もが知らないノウハウを伝え
れば、自分の思い通りに相手は行動してくれると思いこん
でいるのです。 



「ノウハウをたくさん披露した方が実力をアピール出来る
んじゃないの？」 

って思うかもしれません。 

確かに、有益なノウハウや知識、情報を分かりやすく伝え
る事で、相手は価値を感じてくれます。 

冒頭でもお伝えしましたが、僕は昔、3万文字ぐらいの大ボ
リュームのコンテンツに、自分の所有するノウハウを全公
開した事があり、多くの人に喜んでもらえました。 

ですが、そのコンテンツから申し込みがある事はまったく
ありませんでした。 

つまり、行動してもらう事に失敗したんです。 

基本的に、正しい知識や有益情報を知ったところで、人の
心は動きません。 
（ここメモの準備ですよ！） 

ウィキペディアって情報は分かりやすく整理されてます
が、まったく心は動かないですよね。 



・正しい情報を並べる 
・本に書いてある知識を書く 
・有益ノウハウをまとめる 

このような「機能的価値」に特化させても人を動かす事は
難しいのです。 

ただややこしいのですが、ノウハウ知識、有益な情報など
の機能的価値はまったく意味がないわけではありません。 

相手の心を鷲掴みにして離さないような魅せ方、表現など
で、感情が動き、行動してもらえるようなものであれば機
能的価値も有効になります。 

ですが、これって初心者の方には中々できない事ですし、
難しいはずです。 

だからこそ先程でも言いましたが初心者こそ、 

“自分のストーリー等を交えつつ共感を生み、 
感情的な価値を提供する事” 

が武器となるんです。 



逆にいうと、共感だけで大丈夫なんですよ。 

何回も言いますが、ノウハウや知識、情報で勝負する必要
はありません。しなくてもいいんです。 

第2章：申し込み数を最大化させる施策 

行動してもらう為には共感をしてもらい、感情的価値が大
切という事をお伝えしました。 

ここから、より『シナリオ』の核となる部分を説明してい
きます。 

でですね、多くの人は、コンテンツの本編とCTAが繋がっ
ていません。 

「本編とCTAが繋がってないってどういう事？」 

感じるかもしれませんが、順番に説明していきます。 



ビジネス系ジャンルを例にします。 

↓↓↓ 
＝＝＝ 
■例：ビジネス系ジャンル 

・本編：コピーライティングで重要な3つの技術 
「コピーライティングの技術はこの3つです。一つ目は～
で、二つ目は～で、三つ目は～です。」 

・CTA：無料通話相談 
「今回コピーライティングで重要な3つの技術について説明
しましたが、まだ分かりにくいと思います。 

そこで無料相談をやります！分からない部分に関しては僕
と通話して解決します！」 

＝＝ 

はい、これNGパターンです。 

なぜか？ 

実はこれだと、本編とCTAが繋がっていないのです。 



無料相談に申し込んでもらうまでの流れ（導線）が自然で
はないんです。 

ずっとあなたの発信を追っているファンであれば話は別で
すが、だとしても申し込み率はめちゃくちゃ低くなりま
す。 

「ちゃんと無料相談で話すべき内容を伝えてるじゃない
か」 

って思うかもしれません。 

なぜこれだと無料相談に申し込まれないのかというと、本
編でコピーライティングの3つの技術についてしっかりと伝
えているので、相手は 

「ノウハウ十分知れたし、通話相談にのってもらう程でも
ないなー。まあいっか。」 

という状態になります。 



つまり、相手に通話相談の『必要性』を感じてもらってい
ないのです。 

◯企画に申し込んでもらえない最大の原因 

大事なのは、 

「ここを解決しないと現状のままだ」 
「今の自分にはこれが必要だ」 
「これが解決すれば全部うまくいく」 
「これさえ手に入れば全てうまくいく」 
「こんな良い未来が待ってる！」 

と相手に 

“その場で感じてもらうように” コンテンツを作っていかな
いといけません。 

それがシナリオコンテンツです。 
（ここ死ぬほど大事です） 

ただちょっと難しいかもしれませんが、いまは感覚を掴ん
でもらえればOKです。 



第3章：申込数が最大化する3つのステップ 

そして、シナリオコンテンツでは以下の3つのステップが重
要です。 

【申込数が最大化する3ステップ】 

STEP ① 
ストーリーを使い、根本原因を共有する 

STEP ② 
解決策を伝える 

STEP ③ 
企画化 

この3つですね。 

この3つの流れでシナリオを組む事で、 

『企画に無理なく自然に参加してもらう事』 

が可能になります。 



・無料通話相談 
・有料商品の購入 
・オープンチャット参加の申し込み 
・LINEやメルマガ登録 

などなど、何から行動を促す際には必須の流れになりま
す。 

（僕もこの3つの流れを意識してコンテンツを作っており、 
たった一つのPDFレポートで400万近く売り上げました） 

◯シナリオコンテンツの具体例 

これだけだとちょっとイメージしにくいと思うので、具体
例を挙げながら説明していきますね。 

まずはダイエットのジャンルからです。 



◯ダイエットジャンル 

STEP ① 
ストーリーを使い、根本原因を共有する 

私は、痩せるまでにこれまでに様々な事を試しました。 

・糖質制限 
・筋トレ 
・断食 
・有酸素運動 



等、巷で言われるような数々なダイエット方法を試しては辞
め、試しては辞めて…という感じで挫折してきました。 

3日坊主で終わったやつもあれば、1ヶ月ぐらい続けて2キ
ロぐらい痩せて、その後辞めてしまった時もあります。 

ある時、地元の友だちと飲みにいってるときに、ダイエッ
トしようとしている事を伝えたら「俺も実はダイエットした
くて・・・」と言われました。 

友達と一緒に頑張れば継続出来るのでは？と考えて、 
「無理なく痩せよう」みたいな主旨でLINEグループを作り
ました。 

そこで何を食べたか、どういう運動をしたか、っていうの
を報告しあうようにしたんです。 

報告する事でよりダイエットに意識を向ける事ができたんで
すよね。 

そしたら自分だけじゃなくて、誰かと一緒にダイエットをし
ていくという環境のおかげで2ヶ月継続ができました。 



その結果、3ヶ月継続できて10キロ痩せる事ができ、半年
経った今でもリバウンドせずに体重を維持することができ
ている。 

いまでも無理なく、運動や食事制限が歯磨きのように楽に
習慣化できてます。 

振り返ってみると、ダイエットの方法とかやり方とか関係
なくて『環境があったかか無かったか』それだけでした。 

私の経験を通して、 

「このダイエット方法をすれば痩せれる、というよりも継
続さえすれば良さそう」 

「やり方は何でもよくて、とにかく継続すれば無理なく痩
せられるな」 

というのが体感できました。 

ダイエットを成功させるには、『いかに継続できる環境に
身を置いているか』が命運を分けることを、実践を通して
分かったのです。 



 
☆ポイント 
現状から成功までのストーリーを語り、今まで成功できな
かった根本原因はこれだったのです！っていう伝え方をす
るという事ですね。 

STEP ② 
解決策を伝える 

私自身のダイエットの成功体験を通じて言える事ですが、ダ
イエットの手法は関係ありません。 



「継続できる環境」があることで、ダイエットは成功するん
です。リバウンドせずに、理想の体型になる事ができるの
です。 

STEP ③ 
企画化 

今回のコンテンツでは、ダイエットを成功させるには「継
続できる環境」が重要という事を伝えました。 

そこで、本気でダイエットを成功させたい、という方の為に 
『無理なく痩せる』というのをテーマにしたコミュニティ
（LINEグループ）を今回用意しました。 

真剣に人生を変えたい方の参加、是非お待ちしてます。 

＝＝ 

…はい、ちょっと分かりにくいかもしれませんが、シナリ
オというのはこういうイメージです。 

今の具体例はあくまで一例ですが、 
本編とCTAの部分が自然に繋がってますよね。 

これをコンテンツ内で表現する必要があります。 



▼こんな感じです。 
 

まだイメージ掴めないと思うので、 
次は大学受験のジャンルで説明しますね。 



◯大学受験ジャンル 

STEP ① 
ストーリーを使い、根本原因を共有する 

僕は昔からだらだら勉強をしてしまい、中々成績を上げる
事が出来ませんでした。 

勉強方法や記憶術など、学習テクニックは色々あります。 



ですが僕は時間を効率良く使う事で、短い勉強時間で志望
校に合格する事が出来たんです。 

そして効率よく勉強していくには、勉強の計画を立てる事
が何より重要だという事に気付きました。 

勉強の計画を立てていなかった事が、偏差値が上がらなっ
た根本の原因だったんです。 

STEP ② 
解決策を伝える 

僕の生徒さんも勉強計画の立て方を学んだ事で、志望校に
合格する事ができました。 

そんな勉強計画の立て方は３つあります。 

１，現状把握 
２，目標設定 
３，優先順位付け 

この３点です。 

1点目は～です。 



STEP ③ 
企画化 

勉強計画の立て方で重要な点を３つ紹介しました。 

でも、これって一人だと中々難しいんです。僕も一人で習
得するのにかなり時間がかかりました。 

計画の立て方は、本などでも書いてありますが「自分の生
活環境にあった計画」を立てられるかはまた別問題なんで
す。 

個別にヒアリングして現状把握しながらじゃないと、適切
な勉強計画を立てる事は出来ません。 

そこで、より真剣に偏差値を上げたい、という方に向けて
個別相談会を実施します。 

僕と一対一で話す機会を設けましたので一緒に勉強計画を
立てていきましょう！ 

＝＝ 

…はい、大学受験の例だとこんな感じですね。 



最後は、恋愛ジャンルで説明します。 

◯恋愛ジャンル（マッチングアプリの攻略） 

STEP ① 
ストーリーを使い、根本原因を伝える 

僕は元々「彼女いない歴＝年齢」という典型的な非モテで
した。 



「マッチングアプリであればハードルが低いし、彼女作り
やすいだろう」と考えて取り組みましたが、全然うまくい
きませんでした。 

ですがある時、プロフィールの文章を見直した所、理想の
女性を出会うことができて、無事彼女を作ることに成功し
ました。 

マッチングアプリでうまくいかなかったのは『プロフィー
ル文章』が根本原因でした。 

STEP ② 
解決策を伝える 

僕自身の経験を踏まえて言える事ですが、マッチングアプ
リを攻略する上で一番重要なのが、プロフィールの文章で
す。 

いくら写真がイケてたりしても、プロフィールの文章が微
妙だと、女性は不安に感じてしまい、全くマッチングする
事が出来ないからです。 

逆に、自己紹介文さえ完璧に整える事ができれば、タイプ
の女性とマッチングする事ができます。 



そこで今回は、プロフィール文で大事な要素を5つ紹介しま
す。 

僕が、タイプの女性と大量にマッチングできるようなった
のは、以下の5つの要素を盛り込んだからなんです。 

１，仕事への想いを語り尊敬を獲得する 
２，価値観を伝える 
３，登録した理由 
４，趣味を書く 
５，ネガティブな事は書かない 

この5つです。 

③企画化 

プロフィール文章について、大事な要素を伝えました。 

ですが、プロフィールは、出会いたい女性のタイプによっ
て書くことが何より重要です。 

その女性にウケるような文章を書かないといけません。 

でも、これって一人だと中々出来ませんよね。そこで、プ
ロフィール添削をやりたいと思います。 



タイプの女性やあなたの価値観を直接聞きながら、最適な
プロフィール文章を僕と二人三脚で作っていく、というも
のです。 

メッセージだけだと、情報量に限界がありますし時間がか
かってしまうので、ZOOMを使って話しながら、プロ
フィール添削をさせて頂きます。 

＝＝＝ 

…はい、恋愛ジャンルだとこんな感じです。 

色んなジャンルの具体例を用いて説明しましたが、もう一
度おさらいすると、シナリオコンテンツでは以下の3つのス
テップが重要です。 



【申込数が最大化する3ステップ】 

STEP ① 
ストーリーを使い、根本原因を共有する 

STEP ② 
解決策を伝える 

STEP ③ 
企画化 

この3つの流れをうまく使うことで 

相手に自然に参加してもらって 
価値観のあう人が集まりやすくなるので、ストレスフ

リーでビジネスを進めていけます。 

行動の訴求も違和感がないので、煽ったりしなくても反応
率は桁違いに上がります。 

是非活用してみてください。 



第4章：少ない労力で大きな成果を出す2つの要
素 

さていかがでしたでしょうか？ 

相手に行動してもらう為の『シナリオ』とはこういう事で
す。 

ぶっちゃけそんなに難しくないのがお分かり頂けたかと思
います。 

でも多くの人は、本編とCTAが繋がってないコンテンツだ
から違和感が出てしまってます。 

だから相手にスムーズに申し込みとか行動をしてもらえな
いんです。 

コンテンツがどれだけ有益で分かりやすくてボリュームが
あって役立つものであっても、 

・LINEやメルマガ登録してもらえない 



・無料コンテンツが受け取ってもらえない 
・レター書いても商品売れない 
・通話相談に申し込んでもらえない 
・企画に参加してもらえない 

という事態に陥ってしまうのは、本編とCTAに乖離がある
からなんです。 

冒頭で、共感してもらい感情を揺さぶるのが行動してもら
う為のカギである、という事をお伝えしました。 

つまりここまでまとめると、 

① 共感 
② 本編とCTAを一致させる 

という事を意識してコンテンツを作れば、シナリオコンテ
ンツは完成します。 

難しく感じるかもしれませんが、逆にいうとこの2つだけ意
識すればいいんですよ。 



会員サイトのような、膨大な量かつ質の高いコンテンツが
用意できなくて大丈夫です。 

『共感』『本編とCTAの一致』 

というこの2点さえ抑えてあればいいのです。 

それさえで聞いていれば、派手で目立つプロモーションも
不要なので、 

少ない労力で静かに大きな成果を出す事が可能
になります。 

◯シナリオコンテンツの文字数や量の目安 

「シナリオコンテンツの文字数や量の目安ってどれぐらい
なの？」 

って思うかも知れません。 

動画でいうと、目安としては大体40分前後ぐらいですね。
長くても1時間程度で十分です。 



PDFレポート等の文章コンテンツであれば、本編だけであ
れば7000字～1万字程度。 

「1万字ってめっちゃボリュームあるやん！」 

って感じるかもしれませんが、 
文量としては、3000～3500字のブログ記事３つ分ぐらい
です。 

ブログ記事の更新に慣れてる人だったら、早ければ2、3日
程度で作り終わると思います。 

作成に慣れていなかったとしても、一週間程度あれば十分
作れるはずです。 

約7日で作ったコンテンツで、企画に参加してもらったり無
料相談に申し込んでもらえるなら、めちゃくちゃコスパ良
くないですか？ 

そのたった一つのコンテンツから10件、20件申し込みがあ
れば、それはもう仕組み化できるということです。 



自分の独自商品やサービスを用意していれば、 

自動で収益を生み続ける装置が出来上がった 

と言っても言い過ぎではないはずです。 
（赤文字のところ、超怪しい言い方ｗ） 

これがシナリオコンテンツの威力です。 

LPやステップメールを時間かけて作らなくて済みますし
ね。 

テキストにしろ動画にしろ、分量が多ければいいというわ
けではありません。 

むしろ、ただ量があるだけだと最後（CTA）まで読んでも
らえる確率が減っていきます。 

また、共感してもらうのが前提なので、 

自分と同じ価値観や似たような考え方の人が集まるから気
の合わない人は相手にしなくてもいいです。 

精神的に疲弊しなくて済みますね。 



第5章：シナリオコンテンツから0→1フェイズ
を突破するまでの流れ 

シナリオコンテンツを用意できたら、0→1フェイズも容易
に突破する事ができます。 

シナリオを組み込んだ上で「無料でZOOMで相談にのりま
す」とCTAをすれば、 

目安として大体10人中1～2人程度が参加してくれます。 

シナリオコンテンツ内で「信頼関係」を構築し、「価値観
の共有」もきちんと出来ていれば 

「有料のサービスってどういうのやってますか？」 
「もしコンサル募集していたら受けたいです！」 

と言ってくれる方は出てくるからです。 

10人程度集めれば、１～2人は必ずそういう方がいます。 

ちなみに、セールスに自信が無くてもまったく問題ありま
せん。 



なぜなら相手の方から商品に興味を持ってくれてるので、
軽くオファーするだけで大丈夫だからです。 

（もちろん、セールスを学んだ方が成約率はより上がりま
すけどね。） 

◯有料商品が用意できてなくても逆オファーされる 

「商品がないから先に進まない」 

っていう場合でも問題ありません。 

この段階で、有料の商品を用意できていなくても全然OKで
す。 

無料モニターを募集して、コンサルの経験を積むのもよ
し、無料コミュニティに参加してもらうのもよしです。 
自信なかったら、最初はシンプルに無料で価値提供してい
けばいいんです。 

そこで自分の無料コンサルや無料コミュニティで価値を感
じてもらえれば、こちらから売り込まなくても自然と買っ
てもらえます。 



僕自身、過去に1ヶ月間だけ無料コンサルをやっていた時期
ありましたが、コンサルの期間終了後に 

「有料で大丈夫なので引き続きコンサルお願いしても大丈
夫でしょうか？」 

と言ってもらった経験があります。 

お客さんと近い距離で信頼関係を築くことで、リピーター
になってもらえる確率がグンと上がるんですよね。 

だから最初は接近戦で、小さな所から価値提供していけば
大丈夫です！ 

むしろこういう接近戦って、 

初心者の強みであり武器 

なんですよ。 

既にたくさん稼いでいる強者や実績者はこういう事をやっ
てない人が多いので、めっちゃチャンスです。 



第6章：月収30万～50万を安定させる戦略 

無料で価値提供をして、信頼関係を構築した後は有料商品
も購入してもらいやすくなります。 

例えば月額1万円のコミュニティをメインの商品にして売る
のもありです。 

内容としては、 

・ZOOMでグループコンサルをしたり 
・添削のサポートをつけたり 
・参加者限定のコンテンツを用意したり 
・たまにお酒を飲みながらの雑談会をしたり… 

というのを、メンバーさんの悩みや声を拾いながら充実さ
せていったりとかですね。 

月額1万円であれば、10人参加すれば、月収10万円です。 

30人参加すれば、月収30万円ですね。 

コミュニティの中身さえ完成すれば、あとは人を集めてい
くだけです。 

「とにかく脱サラして、ビジネス一本で生計を立てたい」 



という場合、月収30万円であれば一人でギリギリ飯を食っ
ていけるぐらいの収入になります。 

脱サラすることが最優先であれば、この時点で集客なんて
一切せずとも、毎月安定した収入を得られるわけですから
ね。 

もちろん、ここから月収50万、月収100万と収入を伸ばす
事も可能です。 

メンバーさんの中で、「もっと徹底的に個別に教えてほし
い」という要望があれば、個別コンサルなどのバックエン
ドを売ればいいので。 

シナリオコンテンツをきっかけに、0→1フェイズを突破す
る所から、月収30万～50万円を達成させる流れについて簡
単に説明しましたが、 

「仕事が忙しくて取り組む時間がないよ」 

って思うかも知れません。 

これに関しては、自分のペースで全然大丈夫です。 
長時間作業をすればいいっていうものでもありません。 



成果に直結する事だけを集中すればよくて、たくさんの事
をやる必要はありません。 

本当に自分がやるべき事だけにフォーカスを当てれば 
「1日1～2時間の作業時間」でも前に進みますし、着実に
ビジネスを構築できます。 

また、誰かと比較する必要もありません。 

自分と価値観の合う人や考え方が似ている、本当に関わり
たい人とだけビジネスをしていけばいいですから。 

凄い実績のある人達と比べたり競争する必要は1ミリもあり
ません。 

・トレンドを追いかける 
・プラットフォーム依存 
・派手な企画をして目立つ 

こういうのも一切不要です。 



何回も繰り返しになりますが、 

・いきなり高単価な商品を用意できなくていいですし、 
・いきなり仕組み化とか考えなくていいですし、 
・いきなりコンサルできなくて大丈夫です。 

小さく出来る所から始めればいいんですよ。 

僕なんて最初、500文字程度のブログ記事を書くのに、 
5～6時間かかってましたから（笑） 

僕は当然まだまだなのですが、他の実力者やすごい実績あ
る人も最初は皆そんな感じです。 

完璧にやろうとしなくてOKです。最初からうまくやろうと
しなくて大丈夫です。 

偉そうに語りましたが僕もまだまだなので、ここまで読ん
で頂いた方、一緒に頑張っていきましょう！ 
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