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A Iで学ぶ！

売れるコピー＆文章術

[多摩市まちゼミ NO.04  ]



本日のゴール

生成AIの仕組みを理解する

Webマーケティングの基礎を理解してAIの活用方法を知る

マーケティングに使えるプロンプトの基礎構造を理解する

今回の講座では下記をマスターすることを目標としています
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自己紹介



[  自己紹介 ]

過去 現在 未来

自分

行動

環境上位

下位

価値観

成果

集客

SNS

SEO

AI

2ステップ リストマーケ

Google

集客から
育成へ

顧客属性
とAI

1分間の自己紹介してください。

過去、現在、未来、そのときの環境、自分の考え、行動を入れて
ストーリーを作ってください。
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AIとの上手な付き合い方



[  A Iとの上手な付き合い方 ]

AIは「代筆者」ではなく「相棒」

AIが得意なのは「アイデア出し」「整理」「提案」

人が担うのは「目的」「感情」「判断」

AIを“思考整理ツール”として使う視点を身につける
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伝わるAIプロンプトの書き方



[  伝わるAIプロンプトの書き方]

プロンプト＝AIへの依頼文

伝える6要素＋１

　　「誰が」「誰に」「何を」「目的」「形式」「トーン」＋「理由やポイント」

あなたは販促コピーライターです。

米粉クレープを製造販売する会社が30代主婦向けに、共感されるチラシをつくります、用紙

のサイズはA4のチラシです。共感と安心を与える見出しコピーを３案作ってください。理由

やポイントも教えて下さい。
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Webマーケティングとは



[  Webマーケティングとは ]

潜在顧客

リピーター層

購入直前層

顕在層

無関心層

認知層

検討層
見込顧客

新規顧客

既存顧客

課題

解決策

商品

企業

関心

潜在層

商品

過去に購入・契約したことがあり、再度購入する可能
性が高い顧客層。ファン化・継続購入が期待できる。

商品やサービスの購入をほぼ決意しており、比較検討
の最終段階にいる層。最後の一押しが効果的。

課題解決の方法として複数の選択肢を検討している層。
比較表や導入事例などで検討を後押しする施策が有効。

商品あるいは自社の存在を知っているが、まだ具体的
に検討していない層。興味関心を育てるフェーズ。

自分の課題やニーズが明確であり、解決策を探してい
る層。すでに検索や情報収集を開始している。

自覚していないが将来的に顧客になる可能性のある層。情
報提供や教育コンテンツで課題意識を育てることが重要。

現時点で課題認識も関心もない層。広告や情報に対し
て反応が薄く、認知獲得から始める必要がある。

Webマーケティングにおけるユーザー層の定義



[  Webマーケティングとは ]

「集客 → 育成 → 販売 → フォロー」の流れ

潜在顧客

リピーター層

購入直前層

顕在層

無関心層

認知層

検討層
見込顧客

新規顧客

既存顧客

SNS・リール動画・Webバナー

チェックリスト・診断

SEO、リスティング広告

無料体験・Q&Aページ

限定オファー

今だけ特典限定ページ

TVCM、新聞広告、チラシ

DM、ステップメール

LINE公式、会員制度、CRM

メルマガ

口コミ、シェア（SNS）

ブログ、動画

フォローアップメール

会員特典・紹介制度（リファーラル）

比較資料・事例紹介

課題

解決策

商品

企業

共感

信頼

関心

潜在層

LP

商品

Webマーケティングにおけるユーザー層と活動



[  Webマーケティングとは ]

Webマーケティングにおける調査

フェーズ　　目的　　　　　　　　　主なアウトプット

市場調査　　業界動向の把握　　　　市場分析レポート

顧客調査　　ターゲット定義　　　　ペルソナ・カスタマージャーニー

Web調査　　自社/競合サイト分析　　改善提案書

SNS調査　　発信戦略立案　　　　　 SNS運用方針書

データ分析　成果検証　　　　　　　KPIレポート

定点観測　　継続改善　　　　　　　月次レポート・ダッシュボード
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現在のAIの活用領域



[  現在のAIの活用領域 ]

アイデア出し

企画

構成

要約

コピー生成

文章生成

画像生成

動画生成

ターゲット定義

サイト調査

競合調査

活動フェーズ調査フェーズ



[  現在のAIの活用領域 ]

現在は人が考えるのをサポートする役割

アイデアを広げる

考えを整理する

時間を節約する

AIにおまかせしたり依存しないよう注意が必要
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 A Iでつくる「ペルソナ構築」入門



[  A Iでつくる「ペルソナ構築」入門 ]

なぜペルソナが必要か？

どんなに優れた商品やサービスでも、

「誰に伝えるのか」があいまいだと、AIも効果的なアイデアを出せない。

AIに文章を書かせるとき、

たとえば「30代女性に向けて」と伝えるのと、

「共働きで子どものおやつに悩む30代ママに向けて」と伝えるのとでは、

出てくる表現や言葉の温度がまったく違う。

ペルソナはAIに“方向性”を与える設計図。

人がターゲットを絞り、AIがその人に響く言葉を考える。

役割分担がAIマーケティングの基本です。

 



Step １　自社サービスを定義する

Step ２　個別ペルソナを作る

Step ３　グループ化・広げる・狭める

３種類のペルソナの使い分け

[  A Iでつくる「ペルソナ構築」入門 ]

AIによるペルソナ作成ステップ



[   A Iでつくる「ペルソナ構築」入門 ]

Step １ 自社サービスを定義する

まず、自社の商品やサービスをAIに伝えます。

特徴・価値・誰のどんな悩みを解決するかを明確にしましょう。

例：小麦アレルギーの子どもにも安心して食べられる米粉クレープを製造販売している

自社ビジネスとして記憶してください。

Step ２ 個別ペルソナを作る

AIに3〜5人の典型的な顧客像を生成させます。

自社ビジネスのペルソナとなる人を３人挙げてください。

Step ３　グループ化・広げる・狭める

AIに次のように指示します。

上記ペルソナの価値観・ニーズをもとに、より広いターゲット層を定義してください。

 共通する心理軸（安心・健康・見た目・利便性など）を整理し、

 各軸ごとに「潜在層」や「まだこの商品を知らないが興味を持ちそうな層」を追加で3〜5タイプ提案してください。

各タイプに「呼び名」「年齢層・生活スタイル」「関心キーワード」「どんなきっかけで興味を持ちそうか」を出してください。

これらのペルソナやグループの中から、最も商品・サービスとの親和性が高く、反応率が見込める“コア層”を抽出してください。

 選定基準を明確にし、「どのような行動や心理で購入・登録に至るか」をシナリオで説明してください。
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トリーズの9分割法でプロフィールをつくる



[   トリーズの9分割法でプロフィールをつくる　]

「過去 → 現在 → 未来」で語る自己紹介

「なぜ始めたのか」「どんな想い」「何を提供したいか」

完成したトリーズのデータはAIに記憶させる

貼り付けたトリーズ9分割法から３分のプロフィールを作成して。



[   トリーズの9分割法でプロフィールをつくる　]

過去 現在 未来

自分

行動

環境

価値観

成果



過去 現在 未来

自分

行動

環境上位

下位

価値観

成果

SEO、リスティン
グなど集客方法
も模索

SNSが集客の主
役

SEO
CMSによるコン
テンツ生成の効
率化

AIサービスの影
響でWebの役割
が変わる

2ステップマーケテ
ィングへ移行
一回の接点を大事に

リストマーケが
進化し、育成手
段が多様化

Googleがネット
の中心

集客から育成へ
集客後の登録を
促す仕組みを模
索

顧客属性とAI連
携して自動化



貼り付けたトリーズ9分割法から３分のプロフィールを作成して。

セミナー冒頭で話す５分の自己紹介用の原稿にしてください。 真面目ながらも柔らかい雰囲

気になるように意識してください。
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ベネフィット＋反論処理入りコピーを作る



ベネフィット＋反論処理入りコピーを作る

ベネフィットをあげてもらう

チラシやLPを作るとき、多くの人が“商品の特徴”をそのまま書いてしまいがちです。

お客様が本当に知りたいのは、「それを買うと、どう嬉しいのか？」というベネフィット（お客様

のうれしい結果）です。

特徴とベネフィットの違い

たとえば、米粉クレープの場合

AIでコピーを作るときも、

「この商品でお客様にどんな嬉しい結果をもたらしたいか」を

最初に明確に伝えるのがポイントです。



ベネフィット＋反論処理入りコピーを作る

AIコピーに必要なのは「反論処理」

AIが作るベネフィットコピーは、とてもきれいで整っています。

最初は自分では思いつかないようないいコピーができたと感じるでしょう。

ところが実際にこのコピーを使ってみても思ったほどの効果を感じられないことがあります。

これは、そのままだと“理想的すぎて現実味がない”と感じるからだと思います。

ここで重要になるのが「反論処理」。

つまり、お客様が心の中で思う「でもね…」を先回りして解消することです。

 



[   ベネフィット＋反論処理入りコピーを作る　]

ベネフィット＝お客様の“うれしい結果”

反論処理＝購入を迷う理由を先回りで解消

プロのライターとして振る舞ってください。ペルソナ向けに米粉クレープのチラシ用コピー

を作ってください。

 メインコピーはベネフィット中心（お客様の嬉しい結果）と、想定される反論、サブコピー

として反論処理（購入を迷う理由の解消）を入れて20案作ってください。理由やポイントも

書き出してください。



[  提案書作成でAIを活用 ]

AIコピーづくりの４つのコツ

１．ベネフィットを“感情”で書く

　→ 「安心」「嬉しい」「誇らしい」など、体験を想像できる言葉を選ぶ。

２．反論処理を“でも・だから・実は”で繋ぐ

　→ 一文に対話感を出すと、人の心が動く。

３．ペルソナを指定してAIに考えさせる

　→ 「どんな人に響かせたいか」を明確にして出力を最適化。

４．このコピーを作った理由やポイントから意図を把握する

　→ AIが生成した言葉の意図を明確に把握して自分なりに納得したものを利用する。
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ランディングページづくりにAIを活用



[  ランディングページづくりにAIを活用　]

フレームワークを活用する

PASONAの法則やAIDAなどのフレームワークを使うとコンテンツが作りや

すくなる

PASONAの法則

　　　Problem → Agitation → Solution → Offer → Narrow → Action

　　　問題提起から共感・解決・提案へ導くストーリー構成に最適

AIDA

　　Attention → Interest → Desire → Action

　　興味を引き→関心を高め→欲求を刺激→行動へ促す流れを整理



[   ランディングページづくりにAIを活用　]



[  ランディングページづくりにAIを活用　]

PASONAの法則をAIに伝えるだけで、

以下のような構成案を自動で作ってくれます。

たとえば──

P（問題）： 放課後「お腹すいた！」にすぐ出せるおやつがない…

A（親近感）： 共働きのママなら誰もが感じる悩みですよね。

S（解決）： 冷凍でストックできる米粉クレープが解決します。

O（提案）： 小麦不使用・無添加・自然な甘みで安心。

N（適合）： 忙しくても“子ども想い”のママにぴったり。

A（行動）： 今すぐストックして“放課後のおやつ問題”を解決しましょう。

このように、感情の流れに沿ったページ構成をAIが即座に作り出します。

AIがつくるLP構成のメリット



[   ランディングページづくりにAIを活用　]

LPの基本構成：PASONAの法則を利用

LP構成案をAIが作り、人が“共感ストーリー”を肉付け

行動経済学に則ったコンテンツづくりを追加する

あなたはWebコピーライターです。

PASONAの法則に基づいて、米粉クレープのランディングページ構成を5セクションで作成してください。

各セクションに：

・見出し（20文字以内）

・本文（100〜150文字）

・狙い（どんな心理を動かすか）

を含めて提案してください。



原理 概要 LPでの使い方

社会的証明 他者の行動が判断基準になる 「◯◯人が登録」「お客様の声」

損失回避 得より“損”を避けたい心理 「今逃すと○○が受けられない」

アンカリング効果 最初の情報が基準になる 「通常価格」→「今だけ○○円」

選択のパラドックス 選択肢が多いと行動が減る シンプルな1アクション設計

活用される行動経済学の原理
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ステップメール・メルマガコンテンツを作る



[   ステップメール・メルマガコンテンツを作る　]

ステップメールとは

登録日を基準に経過日ごとに決められれた回数配信するメール

リストマーケティングのおける「育成フェーズ」の重要なツール

全員が同日に同じメールを受け取るのではなく、経過日ごとに違うメール

を受け取る

3回構成：「信頼 → 教育 → 提案」などの構成が多い

メルマガとは

メールマガジンの略で登録者全員に配信する同報メールのこと



ステップ 内容 AIに聞くこと

1通目 自己紹介・お礼 「登録直後に送る自己紹介メールを書いて」

2通目 課題提起 「読者の悩みに共感する内容を作って」

3通目 解決法の提示 「その悩みに合う解決策を提案して」

4通目 商品紹介 「自然に商品を紹介する構成を考えて」

5通目 行動促進 「最後に購入を促すメールを書いて」

[  ステップメール・メルマガコンテンツを作る　]

ステップメールは「目的」から逆算しよう



[   ステップメール・メルマガコンテンツを作る　]

あなたはプロのコピーライター兼マーケターです。

以下の条件で「3通構成のステップメール」を作成してください。

【目的】

見込み客との信頼を築き、教育を通じて価値を感じてもらい、最後に商品やサービスを提案する。

【構成】

1通目：信頼（自己紹介・共感・実績紹介）

2通目：教育（役立つ知識・ノウハウ・価値提供）

3通目：提案（商品の紹介・行動喚起）

【トーン】

やさしく・誠実に・読者目線で。

【出力形式】

各メールに「件名」「本文（300～500文字）」「締めの一文」を入れてください。
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AIでAIでSNSコンテンツを企画する



[   A IでSNSコンテンツを企画する　]

「悩み × シーン × 形式」でAIにネタ出し



[   A IでSNSコンテンツを企画する　]

「悩み × シーン × 形式」でAIにネタ出し

30代の健康志向ママ向けに、“子どものおやつに悩む”シーンで共感を呼ぶSNS投稿ネタを10個出して

「『悩み×シーン×形式』を組み合わせて、米粉クレープのInstagram投稿テーマを考えて。
 各投稿に『タイトル＋内容の概要＋おすすめの形式（画像・動画など）』をつけて。」



[   A IでSNSコンテンツを企画する　]

1️⃣ AIでネタ出し（悩み×シーン×形式）

2️⃣ 投稿の目的を決める（共感・教育・行動）

3️⃣-1  構成化　1投稿＝5スライドなど

3️⃣-2 コピーを人の言葉で仕上げる



[   A IでSNSコンテンツを企画する　]

3️⃣-1  構成化　1投稿＝5スライドなど
一つの企画を選んで、素材のもととなる情報をAIにて生成

放課後の「お腹すいた！」にすぐ出せるおやつ 
子どもが帰ってきた瞬間の“おやつどうしよう問題”。冷凍ストックの米粉クレープで、すぐ出せて安心なアイデ
アを紹介。

 この内容をInstagramの5枚のカルーセル画像として作成します。画像ごとに企画してください。



[   A IでSNSコンテンツを企画する　]

3️⃣-2 コピーを人の言葉で仕上げる

AIに「考えさせる」ではなく「人間らしく言い換えて」と指示します。
 あなたが書いた（またはAIが生成した）原文をAIに渡し、
 “人に語りかけるように・体験を交えて・自然なリズムで”書き直してもらいます。

あなたはSNSコピー専門のライターです。
以下の内容をInstagram投稿用に、「人の言葉」でやさしく仕上げてください。
読者は30代の健康志向ママで、子どものおやつに悩んでいます。
体験エピソードと感情を交え、会話するような文体にしてください。
文末は柔らかく、コメントしたくなる問いかけで締めてください。

【投稿テーマ】
放課後の「お腹すいた！」にすぐ出せるおやつ 
子どもが帰ってきた瞬間の“おやつどうしよう問題”。冷凍ストックの米粉クレープで、すぐ出せて安心なアイデアを紹介。
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AIで動画のシナリオを作る



1分構成：つかみ → 共感 → 解決 → 行動

SNSやLPで伝わる動画は、1分以内が基本。

 人が飽きる前に“興味→納得→行動”まで導くには、

 この4ステップを意識します。

[   動画のシナリオを作る　]



[   動画のシナリオを作る　]

米粉クレープを紹介する1分動画台本を作ってください。

 冒頭で“共感のつかみ”を入れ、ストーリー調で、最後に“行動を促す一言”を加えてください。

このLP（ランディングページ）を紹介する1分動画の台本を作ってください。

 つかみ→共感→解決→行動の順で構成し、ナレーション調で自然なセリフにしてください。



[   動画のシナリオを作る　]
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終わりに

25分



[  終わりに　]

AIは“発想の出発点”、人が“共感で仕上げる”

明日からできるAI活用：

誰として振る舞うかを指定する

AIにペルソナを伝える

プロンプトをテンプレ化して指示を的確に

自分が発信している前提でトーンなど修正・改善を繰り返す



トーンをチューニングして、自分が発信している空気感を把握する

[  終わりに　]



質疑応答

まちゼミのアンケートの協力お願いします

[   終わりに　]

復習メール講座（12回のステップメール）を自動発信しています。

不要な方はメールの下の方にワンクリックで解除できるURLがあります。




