
  SEO STEP-BY-STEP 

コンテンツ概要の 10の戒め 

広告費を 1円もかけずに、 

アクセスを殺到させる方法 



コンテンツ概要に関する 10 の戒め 

 

1: 文字数数の最適化  

 

競合他社のコンテンツの長さをベンチマークにする。 

現状では 2,500 文字程度が最適と覚えておきましょう。 

 

 

 

 

 

 

2. トーン  

 

トーンとボイスの違いは、伝え方だと覚えておいてください。 

三銃士のペルソナ調査から得た知見をもとに、読み手に合った声とトーンを見つけましょう。 

 

それは主に...  

 

＞ 信頼感を与えるため？ 

＞ 影響を与えるため？ 

＞ 説得するため？ 

＞ 親切で安心させるもの？あなたならできるというやる気を起こさせるような口調か？ 

 

 

 

 

 

 

3. 導入部のフレームワーク  

 

文章は、その本質であるメインテーマやトピックでリードします。  

これは常にテーマのトップハイライトであり、全体を通してそうであるべきです。 

 

 

 

 

 

 

 



 

4. トリガー部  

 

あなたの主張を補強する例を探してください。例えば...  

 

ぼろ儲け話。  

 

＞ 問題を抱えたままスタートし、今成功している人の周りのストーリーはありますか？  

＞ 例えば、ローンを組んで成功した人のケーススタディなど。  

 

 

 

 

 

 

メイン・プロブレム（より深い問題から派生する問題）？  

 

ターゲットの多くが抱えている問題に関連づけ、その症状を一時的に悪化させる。 

 

例えば   

 

＞ 太っているので、友人と外出できない。 

＞ アルコール依存症で、家族も友人も仕事も失った。 

＞ ソフトがないのでスプレッドシートを整理できない。 

＞ 信用度が低いのでローンが組めない。 

＞ 信用が低いのでローンが組めない。 

＞ ビジネスローンの仕組みや効果的な融資の受け方がわからない。 

 

これらはすべて、効果的にさらなる問題を引き起こす。 

  

 

 



データ  

 

コンテンツの裏付けとなるデータを探す。 

 

あなたの発見を裏付ける権威ある知見を探すか、あなたがどのように自分自身の発見に至ったかの方法

論を示してください。 

 

オンラインアプリケーション、ソーシャルメディアチャンネルやブログ、クライアントのフィードバッ

クなど、独自の一次調査によって課題を解決した方法を示しましょう。  

 

 

 

 

 

 

 

 

彼らの主要な問題の原因は、どのような根本的な問題なのか？("なぜ "問題が存在するのか？).  

 

なぜ問題や課題があると感じるのか、その背後にある深い原因は何なのかをコンテンツで分析しましょ

う。問題を引き起こしているのは、特定のシステムがどのように機能するかについての一般的な不認識

かもしれません。 

＞ 先延ばしにしている可能性は？ 

＞ 変化を恐れているのでしょうか？ 

＞ スタッフの不足？ 

＞ 組織の不足？ 

＞ 資金不足？ 

＞ 時間がない？ 

＞ 意志の力不足？ 

 

主な問題点を叩き出し、それを煽る。  

問題を解決するための選択肢を知らせる 

 

 

 

 

 

 

 

 



なぜその問題が重要なのか。 

 

なぜその問題に対処する必要があるのかを強調する。  

以下のような感じです。 

 

＞ 自分の選択肢を理解すれば、自分のビジネスを始めたり、成長させたりするための資金を得ること

ができる  

＞ より組織的な生き方をすることができる。 

＞ もっと健康になる。 

＞ 自由な時間が増えるよ！ 

＞ デトックスが必要だ！ 

  

何らかの形で生活の質が向上することを伝えましょう。 

 

 

 

 

 

 

 

 

希望が持てる。 

  

次のようなことを伝えましょう。 

  

＞ 私たちはこの研究をしたから、あなたがする必要はないんです！ あるいは  

＞ 私たちは何百時間もかけてお客様の選択肢を調査し、その結果をわかりやすいフローチャート 

にまとめました」。(事例を紹介する）。 

 

もし、あなたの製品やサービスが採用されたら、彼らの生活の質や成功を向上させるために何をするの

かを組み立てます。 

  

  

 

 



 

5. 解決策：包括的な解決策のステップ・バイ・ステップ   

 わかりやすく言えば   

 

上記のこれらのソースを裏付ける、ネット上で自由に入手できるデータを入手する。 

  

たとえ以前失敗したとしても。我々はあらゆる可能性のあるシナリオを考え出したので、あなたの特定

の状況に有効なものを適用することができると主張する。 

 

 

 

 

 

 

 

  

6. 微妙な意図を盛り込むポイント  

 

微妙な意図は、売り込む必要なく、ストーリーやイメージで影響を与える方法です。 

それは、あなたのパフォーマンスを示すグラフであったり、あなたについて語るインフルエンサーであ

ったりします。 

 

あなたの成功例を紹介することです。 

 

目に見えるところに隠されている。 

 

大きな失敗をする会社とあなたの会社の違いを強調する。 

 

＞ このような何かを取り巻くストーリーや物語を作り、あなたのコンテンツ作品の中で段階的に使用

してください... 

  

 

 



7. ビジネスポイント  

 

自分を大きく見せよう なぜあなたを使うべきなのか、その理由を示しましょう  

 

次のような言葉を使いましょう。 

 

＞ 私たちには 15万人以上の幸せな顧客がいることを証明します！ 

＞ 私たちはクリスマスを救いました！  

＞ 医療費の支払いに役立った 

  

これらは、個人融資のポイントとして、使えると思います。 

 

＞ 返済期間が決まっている  

＞ 担保不要  

＞ 良い信用を得るために報酬を得る  

＞ 固定金利＝固定支払い  

＞ キャラクタービルドはこちら  

 

＞ コンテンツの言葉、写真、動画をうまく組み合わせて、CL ストーリーをコンテンツで 

伝えましょう。 

＞ これには、スライドシェア、Gif、インフォグラフィック/マイクログラフィック、 

埋め込みサードパーティビデオ等も含めることができます。 

＞ これらは、消費者がカスタマージャーニーを進めていく中で、記憶に残りやすい感情的な 

つながりを生み出します。  

＞ オーディエンスにとって重要なポイントに焦点を当てる - この例では、ローン、お金、 

財務やクレジット・スコアの修正など。 

＞ バックリンクを依頼するインフルエンサーを概要に含める - 引用/データ/統計/調査/研究 

 

 

  

 



8. 内部リンク   

 

Google アナリティクスを使用して、リンク先となるパフォーマンスの高いページを探す  

自然なアンカーであることを確認する  

 

 

 

 

 

 

 

9. 独自性   

 

独自性とは、あなたの「あなたらしさ」を表現するときに使う言葉です。 

あなたの意見やエピソードを紹介することです。 

 

例 ダンがビジネスローンをどう見ているか、そして彼自身の生活の中でビジネスローンをどう使って

いるか。  

 

 

 

 

 

 

 

10. 資料  

  

 私たちのストーリーは、より優れている必要があります。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


