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コンテンツ制作テンプレート集 

コンテンツ制作テンプレート 

これらのテンプレートは、作成するコンテンツの種類に適した構造を見つけるために非常に重要なも

のです。 

 

なぜこれが重要なのか？それは、自分のアイデアを伝えるためには、言葉にする能力と同じくらい、

整理して提示する方法が重要だからです。 

 

ほとんどの場合、これらのテンプレートは 1 つあれば十分です。しかも、これらのテンプレートは、

文章だけでなく、ビデオやオーディオのコンテンツにも対応しています。 

 

どんなコンテンツであっても、リサーチやアイデアを練った後は、これらのテンプレートを参考にし

て、自分のメッセージに最適な構成を見つけてください。あとは、自分のアイデアをテンプレートの各

セクションに差し込み、展開していくだけです。 

 

短いコンテンツであれば、ここで紹介したフォーマットのいずれかを使用することができます。長い

コンテンツの場合は、これらのフォーマットを組み合わせて使うことができます。例えば、プロジェク

ト全体ではソート・リーダーシップ・ピースとするが、個々の章では方法、ケーススタディ、インタビ

ューなど、他のフォーマットを使用することも可能です。 

 

コンテンツ制作においては、多様性があったほうがコンテンツ全体のインパクトが増します。ですか

ら、1つや 2 つの形式にこだわる必要はありません。実験する。さまざまなフォーマットを試してみま

しょう。そして、創造的なプロセスを楽しんでください。 

 

テンプレート： 

  ＞ リンク集 

＞ ブックレビュー 

＞ 製品レビュー 

＞ ハウツー 

＞ ケーススタディ 

＞ メディア掲載 

＞ 例 

＞ ポイント-イラスト-説明 

＞ リーダーシップ 

＞ 逆ピラミッド 

＞ インタービュー 

＞ リスト 



例 

伝えたいことが序文で表現できるほどシンプルな場合もあります。本当の価値は、あなたが提供する

情報を他の人がどのように適用したかを読者に示す、例を提供することにあります。 

 

そんなときは、例文を掲載してみましょう。 

 

このタイプの記事は、自分で調べなくても、たくさんの事例を一度に見ることができるので、読者に

喜ばれます。 

 

適切なタイトル/見出し 

タイトルには、「あなたの内なるオタク度を示す 10の方法」や「あなたのキッチンにぴったりの 5種

類のタイル」など、数字が含まれていることが多いです。 

 

記事の中では、例に番号を付けるか付けないかはあなた次第です。 

 

では、どのように例示記事を構成するのでしょうか？ 

 

ステップ 1：トピックの紹介 

何について話しているのか、なぜそれに興味を持つのかを伝えます。 

 

ステップ 2： 例を挙げる 

サブヘッドは、製品名の場合もあります。 

 

予算 あるいは、方法やコンセプトを示すこともできます。一般的なアイデアを述べた後、具体的な

リソースを紹介しています。 

 

例題のフォーマットでは写真は必要ありませんが、例題が視覚的なものであれば、写真はポイントを

明確にするのに役立ちます。 

 

ステップ 3：評価する  

例を挙げた後、それについて話します。気に入った理由（または気に入らない理由）、効果がある理

由、読者がそれを手に入れる方法などについて、いくつかのセンテンスを含めます。 

 



ステップ 4： 残りの例題で繰り返す  

すべての例を同じフォーマットで作成します。使用する例の数に決まりはありません。2 つの例に絞

った投稿もあれば、20以上の例を挙げた投稿も見られます。 

 

一般的に、ショートフォームのコンテンツでは、例が少ないほど、評価が長く（または詳細に）なり

ます。長編コンテンツでは、たくさんの例や詳細な評価を提供するためのスペースがあります。 

 

ステップ 5：結論／行動喚起  

多くの投稿例では、この部分が省略されています。しかし、読者のためにまとめることで、あなたの

コンテンツを際立たせることができます。 記事の最後には 

 

＞ あなたが示した例の要約。 

＞ あなたの意見。 

＞ 読者へのアドバイス。 

＞ 質問。 

 

そして、コールトゥアクションを入れます。コメントやソーシャルシェアを求める。あるいは、あな

たのウェブサイトの別のページを訪問するように伝えます。 

 

ポイント-イラスト-説明 

このタイプのコンテンツは、上の例の投稿とよく似ています。しかし、このタイプのコンテンツで

は、単にポイントの例を共有するのではなく このタイプのコンテンツでは、あなたのポイントの例を

共有するだけではありません。自分のトピックについて説明しているのです。 

 

各セクションでは、別のポイントを示し、それを図解して議論します。 

 

ステップ 1：トピックの紹介  

あなたのトピックが何であるか、なぜそれが重要なのかを人々に伝えましょう。 

 

ステップ 2： テーマについての最初のポイントを述べる  

自分の主張を簡単にまとめられる方法を探してみましょう。この要約文があなたの小見出しになりま

す。お好みで、ポイントに番号を付けてください。 



この記事では、さまざまなブランドのオンライン広告を例に挙げています。そのため、ポイントの最

後に出典を記載しています。 

 

ステップ 3：図解する  

画像がある場合は、小見出しの下にその画像を入れます。 

この例では、製品の説明をポイントにしているので、図はグラフィックではなく文字です。それでも

構いません。 例文のスクリーンショットを撮って、それをイラストとして掲載すればいいのです。 

文字のスクリーンショットを使用する場合は、掲載前に読みやすさをチェックしてください。 

 

ステップ 4：説明する  

自分の言いたいことを説明する段落を 1、2 個入れます。説明をします。そして、読者がそれをどの

ように実行できるか、実用的なヒントを与えます。 

 

ステップ 5：残りの「ポイント-イラスト-説明」の部分で繰り返します。 

すべてのポイントで同じフォーマットに従ってください。 

 

ステップ 6：結論／アクションの呼びかけ  

この種の記事には、強い締めくくりが必要です。なぜこのトピックが重要なのか、そしてそれが読者

の生活にとってどのような意味を持つのかを伝えるようにしましょう。 

 

さらなる情報を約束する。 

 

予測を立てましょう。 

 

可能な限り、あなたの主張を一歩進めます。 

 

そして、いつものように行動を喚起します。 

 

思想的リーダーシップ（対義語）  

新しいアイデアを共有したい場合、人々に賛同してもらうための最良の方法の 1つは、あなたと同じ

結論に到達するように人々を導く論理的な議論を作ることです。 

 



このタイプの投稿では、本題から始めるのではありません。読者がすでに知っていて、受け入れてい

ることから始めるのです。 

 

そして、三段論法の論理的枠組みを使って、そのアイデアを構築します。 

あなたの最初のポイント（A）がこれ（B）を意味するならば。そして、もしこの（B）がその（C）

を意味するならば、あなたはそのことを現実の可能性として考えなければなりません。 

 

ステップ 1：イントロ  

この種のコンテンツでは、何か魅力的なものから始めたいものです。例えば、ストーリー、興味深い

考え、驚くような発言などです。 

 

ステップ 2：IF A = B  

最初のセクションは、読者がすでに受け入れているトピックやアイデアで始めます。そして、それを

2 番目のアイデアに結びつけます。リサーチ、ストーリー、ロジックなどを使って、強いつながりを作

り、アイデアを裏付けます。 

 

ステップ 3： AND B = C  

次のセクションでは、あなたのアイデアをさらに一歩進めます。それは、あなたのメインポイントに

結びつけます。冒頭のアイデアの自然な流れを作るのです。 

 

ステップ 4： THEN A = C  

さて、最後のポイントです。最初に述べた既知の事実(A)を論理的に拡張したものであることを明確

にします。 可能であれば、リサーチやストーリーを使ってあなたの発言をサポートしましょう。 

 

ステップ 5：追加の論点  

最終的なポイントをまとめるために、追加の議論が必要な場合があります。話題がまとまったので、

ここでその考えを追加することができます。 

 

ステップ 6：結論／行動への呼びかけ  

強い結論を述べます。あなたは今、読者に考えさせています。彼らに何かを噛みしめてもらいましょ

う。 



そして、行動を喚起しましょう。この種の投稿の後には、コメントを求めるのが良いでしょう。そし

て、時間をかけて返信しましょう。あなたがコメントに答えてくれることを知っている人は、あなたと

関わりを持つ可能性が高くなります。 

 

逆ピラミッド型  

これは、過去 1世紀にわたってジャーナリストが使用してきた標準的なフォーマットだとお気づきで

しょう。 

 

これは、ライターが電信で記事を伝える際に開発されました。これは、記事の最初の段落で主旨を伝

えることができるため、編集者はスペースに合わせて記事をカットすることができ、印刷には理想的な

形式でした。 

 

しかし、そんな時代は終わりました。 

 

私たちは今、デジタルの世界に生きています。メッセージは電信ではなく電子メールで送られます。

紙のサイズに制限のないデジタル書籍や雑誌が出版されています。 

 

このフォーマットは、人気がなくなってきていますが、ニューススタイルの記事の構成としては、ま

だ受け入れられています。そのため、プレスリリースやニュース発表を書く場合には、この方法が適し

ているかもしれません。 

 

ステップ 1：リード 

伝統的な逆ピラミッド型のプレスリリースは、「誰が」「何を」「どこで」「いつ」「なぜ」「どのよう

に」というすべての事実から始まります。 

もしあなたがニュースサービスのために書いているのであれば、この情報を最初の一文か二文に含め

ます。 

 

ブログのために書いているのであれば、少しジャズ風にしてみましょう。情報を与えるだけでなく、

興味を持たせる。珍しい事実や統計をリードする 

珍しい事実や統計でリードする。そして、必要な情報をすべて伝えます。 

 

ステップ 2：2 番目に重要な情報  

逆ピラミッドはその名の通り、逆のピラミッドです。段落を重ねるごとに、全体のポイントとは関係

のない情報が与えられていきます。 

ですから、最も重要な事実から最も重要でないものへとストーリーを語ってください。 



記事の中盤では、ちょっとしたエピソードや具体的な例、ストーリーに関連する興味深いニュースな

どを紹介することで、興味を引くことができます。 

 

ステップ 3：引用して主張を裏付ける  

主要なソースからの引用を含めます。 

 

ステップ 4：重要度の低い事実を提示する  

記事の終わりに近づくにつれ、あなたのストーリーは減少していきます。それは、重要な情報のほと

んどが最初に語られているからです。 

些細な事実や物語の断片で記事が閉じてしまうように感じるでしょう。興味深い引用や、ニュースに

触発された締めくくりの考えを伝えることで、興味のレベルを高く保つことができます。 

 

ステップ 5： ボイラークローズ/コールトゥアクション  

ほとんどのプレスリリースは、「定型文」と呼ばれる企業やブランドに関する短いパラグラフで締め

くくられます。従来、行動喚起はウェブサイトやランディングページへのリンクで行われています。 

 

インタビュー 

 インタビューは、価値の高いコンテンツとみなされています。それは、ほとんどの人がアクセスで

きない内部情報を共有しているからです。 

 

最近のインタビューは、原稿だけでなく音声や動画も含まれていることがほとんどです。しかし、メ

ディアなしでインタビュー記事を公開することもできます。 

 

自分や読者の都合に合わせて、好きなようにフォーマットしてください。ただし、動画や音声ファイ

ルを掲載しただけでは、コンテンツページは最適化されないことに注意してください。ビデオやポッド

キャストを選択した場合でも、メディアに合わせて文章コンテンツを追加してください。 

 

読者は、最終的に編集されたインタビューを聴くことも、編集されていないインタビューを聴くこと

も、写しを読むこともできることに注目してください。読者の選択です。 

 

注：インタビューをデジタルでダウンロードして提供する場合でも、SEO対策のために書面によるコ

ンテンツを提供する必要があります。そのため、以下のテンプレートは、インタビューを文章で表現す

ることを前提としています。 



恐れずに、いろいろと試してみてください。メディアや画像を追加して、ページに興味を持たせまし

ょう。 

 

ステップ 1：インタビュー相手を紹介する  

記事の冒頭では、インタビュー対象者を紹介しましょう。その人の背景となる情報を伝えます。次

に、インタビューの一般的なトピックを紹介します。 

 

ステップ 2：質問をする  

文章形式であれば、質問を投げかけます。 

各発言者の名前を太字で書き、その後に質問やコメントを書くことができます。質問の後に大きな

「Q」、答えの後に大きな「A」を付けることができます。' 質問をハイライトし、回答を通常のテキス

トで印刷することができます。 

 

ステップ 3： 回答を記録する  

インタビュイーのコメントを完全に書き写します。 

 

ステップ 4：やり遂げるまで繰り返す  

インタビューが終了するまで、質問と回答をリストアップし続けます。 

 

ステップ 5： 結論／行動の呼びかけ  

インタビューを締めくくるために、インタビュアーに対する親切な言葉や、インタビュー中のコメン

トをハイライトすることを考えてみましょう。 

 

インタビュー対象者が本を書いたり、製品を作ったりしている場合は、インタビューの最後にそれを

ハイライトし、リンクを貼っておきましょう。最後に行動を促す言葉を入れます。 

 

リスト  

リストには短いものもあれば、長いものもあります。人はリストが好きです。長ければ長いほどいい

のです。 

 

 



ヒント 1:   

リストを効果的にする秘訣の 1 つは、タイトルに数字を入れることです。 

5 や 10 の倍数で終わるのも印象的ですが、奇数でも怖くありません。10 個ではなく 7個、20 個では

なく 21 個のアイテムをリストに入れれば、より注目を集めることができます。 

 

ヒント 2:   

ちょっとしたお楽しみとして、リストを逆順に並べてみましょう。最後の項目から始めて、1 番の項

目になるようにします。 

 

ステップ 1：テーマを紹介する  

短い紹介文で構いません。そのリストが何についてのもので、なぜその情報が役に立つのかを伝える

だけです。多少の皮肉があっても構いませんが、それはあなたのブランド・ボイスの一部である場合に

限ります。 

 

ステップ 2：リストの作成  

リストのすべての項目をリストアップします。クリエイティブに。読んでいて楽しいリストにしまし

ょう。 

ステップ 3：リストの各項目をサブヘッドにする  

リスト内のすべての項目をリストアップします。工夫してください。読んでいて楽しいリストにしま

しょう。 

 

ステップ 4：リストの各項目にセンテンスや短いパラグラフを書く  

興味深い考えや意見、説明を加えましょう。 

 

写真を入れることも検討しましょう。必ずしも写真を入れる必要はありませんが、写真があることで

興味が増すことは間違いありません。 

 

ステップ 5：結論／行動喚起  

時間をかけてリストを作成した後、終わった後に冷静になってしまうことがあります。 



そんなことはありません。このリストがなぜ重要なのかを読者に伝えるために、数分余分に時間を取

りましょう。このリストは読者にどのように役立つのか？このリストからどんな新しい考えを得るべき

か？ 

 

力強い締めくくりをしましょう。そして忘れてはいけないのが、コールトゥアクション（行動喚起）

です。 

 

リンクを貼る  

リンクを貼ることは、あなたのウェブサイトに SEOの価値を付加する素晴らしい方法です。自分の

ウェブサイトや他のページにリンクするウェブページを作成することで、サイトのランクを向上させる

ことができます。 

 

その理由は...  

 

価値の高い他のウェブサイトにリンクするウェブページを作成すると、Googleはあなたを権威ある

サイトと見なすようになるかもしれません。 

 

また、自分のウェブページにリンクを貼ると、ユーザーをサイトに長く滞在させることができ、直帰

率を下げ、訪問 1 回あたりのページビューを増やすことができます。 

これを継続的に行うことで、Googleはあなたに「信頼性」と「権威性」のポイントを与えてくれる

かもしれません。 

 

では、リンクページとはどのようなものでしょうか？いくつか例を挙げてみましょう： 

リンク記事は長さが重要ではありません。基本的な構造が重要なのです。そして、その方法は以下の

通りです。 

 

ステップ 1：トピックの紹介 

どのような情報を共有するのか、なぜそれが価値あるものなのかを読者に伝えましょう。 

 

ステップ 2：（オプション）トピックを複数のカテゴリーに分け、それぞれにサブヘッドを設定する。 

 

同じテーマで異なるカテゴリーの情報を盛り込みたい場合には、この方法が最適です。すべてのリン

クが 1つのメイントピックに関連している場合は、サブヘッドは必要ありません。このステップはスキ

ップしてください。 

 



ステップ 3: リンク先の記事をリストアップし、リンクを追加します。 

ほとんどのリンクページは、ページタイトルのリストを提供し、そのソースにリンクしているだけで

す。 

 

サブカテゴリーを使用している場合は、各サブヘッドの下に短い紹介文を記載し、それぞれの下にリ

ンクを貼り付けます。 

 

ステップ 4：結論／行動喚起 

このタイプの記事には、必ず結論があるわけではありません。しかし、読者に次に何をすべきかを伝

えるのは常に良いアイデアです。 

 

＞ 結論は、通常のコメントやシェアへの招待でもよいでしょう。 

＞ ランディングページや問い合わせフォームへのリンクを提供することもできます。 

＞ そのトピックについてもっと知る方法を伝えることができます。 

 

ブックレビュー 

ブックレビューは、誰もが一目置くような影響力を発揮するための素晴らしい方法です。 

 

本を推薦したり、アイデアを集めたり、人々が成功するために必要な情報を見つける手助けをするこ

とで、あなたはコミュニティのオプラになることができます。 

また、このような活動は、検索エンジンからの信頼と権威を得ることにもつながります。 

 

では、どうやって書評を書けばいいのでしょうか？ 

 

それは簡単です。 

 

ステップ 1：本を紹介する 

本のトピックを紹介することも、本そのものを紹介することもできます。人々がその本に興味を持つ

ような面白い紹介文を考えればいいのです。 

 

ステップ 2：著者を紹介する 



書評では、誰がその本を書いたかが、その本に書かれていることと同じくらい重要です。ですから、

リサーチをしましょう。著者のウェブサイトを見てみましょう。ソーシャルメディアをチェックしまし

ょう。著者が有名人になるような魅力的なストーリーを探しましょう（少なくとも、あなたが何か面白

いことを言うきっかけにはなるでしょう）。 

 

ヒント：可能であれば、書評とインタビューを組み合わせましょう。著者からオリジナルの引用を得

て、書評に大きな価値を加えましょう。 

 

ステップ 3：主要なポイントの要約 

本の中のアイデアの概要を説明します。例えば、本が 3 つのセクションに分かれている場合、それぞ

れのセクションに小見出しをつけ、著者が各セクションで主張している主要なポイントを共有すること

ができます。 

 

ステップ 4：その本について気に入った点を伝える。 

ブックレビューの最大の魅力は、レビュアーとしてのあなたの意見です。ですから、正直に話しまし

ょう。もしその本が特定の点で優れていたら、読者に伝えましょう。 

 

ステップ 5：その本について気に入らないことを言う。 

ステップ 4と同様に、正直なレビューをしましょう。その本のどこが気に入らないのか？どうすれば

もっと良くなるのか？ 

 

ステップ 6：お勧めの本を紹介する。 

読者がその本を買うべきかどうかを伝えましょう。本を購入できる Amazonなどのサイトへのリンク

を必ず貼りましょう。 

 

製品レビュー 

製品レビューは書評と似ていて、フォロワーに解決策を提供する人としての権威を築くための簡単な

方法です。 

 

例えば、ある新しい戦術があなたの領域で勢いを増しているとき、それを簡単に実行できる製品を見

つけたら、あなたはフォロワーにそれを伝える義務があります。 

 



製品レビューは、上記の書評のように扱うことができます。その場合、製品を紹介し、その製品が何

をするものか、購入する価値があるかどうかを話すだけです。 

 

あるいは、製品レビューとハウツー記事を組み合わせて、大きな価値を加えることもできます。 

 

ステップ 1：製品の紹介 

商品の紹介をしましょう。これには 2つの方法があります。 

 

＞ 製品が解決する問題を紹介する。 

＞ 製品を紹介した後、製品がどのように機能するかを説明する。 

 

ステップ 2：プロデューサー/メーカーを紹介する。 

書評と同じように、製品の背景にあるストーリーを知っている人は、その製品をより高く評価しま

す。そこで、製作者を紹介し、そのウェブサイトへのリンクを貼りましょう。 

 

ステップ 3：製品の説明。 

なぜその製品は作られたのか？どんな問題を解決するのか？どうやって解決するのか？ここでは、製

品の詳細をすべて伝えます。 

 

アイデア：ここにハウツー情報を入れることで、コンテンツを製品レビューとハウツーのハイブリッ

ドにすることができます。解決策の各ステップを小見出しにし、画像やコピーを使って詳細な説明をし

ます。(ハウツー記事のテンプレートは後ほどご紹介します）。 

 

ステップ 4：気に入った点、気に入らなかった点を伝える。 

書評と同じように、製品についての感想を述べる必要があります。何が効果的で、何が効果的でない

のか、そしてその理由をフォロワーに伝えましょう。 

 

ステップ 5： あなたの推薦をする。 

自分の意見を伝えましょう。その製品が投資する価値があると思うかどうか、読者に伝えましょう。

何かヒントがあれば、それも共有しましょう。 

 

ステップ 6：結論／行動を促す。 



製品レビューの冒頭で問題点を指摘したなら、最後に解決策を提示しましょう。これは、コンテンツ

を一巡させる簡単な方法で、読者にストーリー全体を理解したように感じさせることができます。 

 

いつものように、行動を促す言葉を入れましょう。 

 

ハウツー 

ハウツー記事は、インターネット上で最も検索され、最も読まれている情報の一つです。よくある問

題を解決する方法があれば、ぜひコンテンツにしてみましょう。 

シンプルな解決策であれば、ブログ記事やビデオにするのもいいでしょう。しかし、より複雑な解決

策であれば、長いコンテンツの作成を検討しましょう。特別なレポートや電子書籍、さらにはマルチメ

ディアプログラムを作成して、あなたの解決策を伝えることができます。 

 

しかし、長かろうが短かろうが、基本的な構造は同じでなければなりません。 

 

ステップ 1：解決すべき問題を紹介する。 

問題について人々に伝えましょう。そして、あなたには解決策があることを伝えましょう。その解決

策が彼らにどのようなメリットをもたらすのかを伝えることも忘れずに。(当たり前のように思えるか

もしれませんが、人々はあなたが点と点を結ぶことを必要としているのです）。 

 

ステップ 2：解決策とプロセスの利点を紹介する。 

人々に問題について伝えましょう。そして、あなたには解決策があることを伝えましょう。そして、

その解決策がどのようなメリットをもたらすのかを伝えることを忘れないでください。(当たり前のよ

うに思えるかもしれませんが、人々はあなたに点と点をつなげてもらう必要があるのです）。 

 

 

ステップ 3：解決策の各ステップをリストアップする。 

あなたのハウツーに実行可能なステップが含まれている場合、それらに番号を付けることを検討して

ください。 

 

しかし、ステップに番号をつける必要はありません。アクションをリストアップし、スクリーンショ

ットや画像を掲載し、説明を加えるだけで簡単にできます。 

 

ステップを順番に並べることで、読者を簡単にプロセスに導くことができます。 

 



ステップ 4： たくさんの詳細情報を提供する。 

情報をリストとして整理し、ソリューションのステップに番号を付けることができます。あるいは、

トピックごとに情報を整理し、問題を紹介する際にそれぞれの問題について完全な説明をすることもで

きます。 

 

しかし、どのように情報を整理するにしても、詳細をたくさん提供することが大切です。優れたハウ

ツーコンテンツは、ステップバイステップのプロセス、グラフィック、明確な説明を提供します。 

 

ステップ 5：結論／行動の喚起 

ハウツー記事を締めくくる最も良い方法の一つは、解決策の最終的な利点を示す最後の小見出しを作

ることです。そして、あなたが説明した行動をとることで、読者が何を得られるのかを伝えます。 

 

利点に焦点を当て、行動の喚起を忘れずに入れてください。 

 

ケーススタディ 

ケーススタディは、ミッドファネルからディープファネルのコンテンツとして最適です。あなたの製

品やサービスの価値を理解してもらうことができます。また、顧客に価値を提供し、製品を最大限に活

用してもらうことができます。 

 

ステップ 1：ケーススタディの概要説明 

これは研究のエグゼクティブサマリーです。概要と発見したことを簡単に説明します。 

 

ステップ 2： 挑戦 

課題は何だったのか、何を達成しようとしていたのかを説明します。 

 

ステップ 3： 解決策 

この時点では、問題を解決するために使用したステップを共有したいと思います。できるだけ詳しく

説明しましょう。このセクションは、実施した各ステップの概要を示す、修正されたハウツー記事のよ

うに考えるとよいでしょう。 

 

この例では、"キャンペーン "という見出しで解決策の全体像をまとめています。そして、各ステップ

が小見出しとして記載されています。 



これらの各セクションには、実施された正確なステップの説明が含まれています。 

 

ステップ 4：結果 

次に、達成された結果を箇条書きにします。できるだけ具体的に書いてください。数段落の文章を入

れても構いません。ただし、改善の割合は必ず記載してください。 

 

ステップ 5：サンプルの提示とリソースの引用。 

次に、達成された結果を箇条書きにします。できるだけ具体的に書いてください。文章は数段落あっ

ても構いません。ただし、改善の割合を必ず記載してください。 

 

ケーススタディでは、標準的な結論の代わりに、より多くの情報を提供することができます。 

 

いつものように、行動を促す言葉を入れるようにしましょう。いくつかのアイデアがあります。 

 

＞ 似たような問題や成功例を共有するよう読者に呼びかける。 

＞ 同じソリューションを販売するランディングページにリンクする。 

＞ ケーススタディが特別なレポートや電子書籍として発行されている場合は、 

製品やサービスの初回購入時に割引を提供する。 

 

メディア掲載 

メディアは、コンテンツにバラエティを持たせ、フォロワーが好む方法で参加させるのに最適な方法で

す。 

 

人々はとても忙しく、あなたのコンテンツを読む時間がない場合もあります。しかし、同じ情報をポッ

ドキャストで提供すれば、毎日の通勤時間やエクササイズの合間に聞くことができます。 

 

制作するメディアの種類は、あなたの想像力次第です。スライドショー、インフォグラフィック、ビデ

オ、オーディオなどが人気です。 

 

注：メディアを公開する際の最大の課題は SEOです。検索エンジンはメディアをクロールできないか

らです。検索エンジンはメディアをクロールすることができないため、メディアに加えて文章によるコ

ンテンツを提供することで、コンテンツの最適化を図ってください。 

 

ステップ 1：メディアを紹介する。 



ブログ記事と同じように、トピックを紹介しましょう。どのような情報を提供し、それがどのように

人々の役に立つのかを伝えましょう。 

 

ステップ 2：メディアを掲載する。 

メディアファイルをブログ記事やデジタルページに掲載します。 

 

ステップ 3：メディアの要約または翻訳を書く（SEO とスキャナー用）。 

メディアの内容は、約 400ワード必要です。ここでは、いくつかの選択肢があります。 

＞ メディアファイルの書き起こしを行う。 

＞ メディアファイルのハイライトやその他の重要なポイントを列挙する。 

＞ メディアファイルからの抜粋を書き、それを文章で提供する。 

 

ステップ 4：結論／行動の呼びかけ。 

他のコンテンツと同様に、最後にしっかりとした結論を述べ、行動を促すようにします。 

 


