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/start 
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初めまして、私は AI アシスタントです。今日はどのような問題を解決しようとしていますか？問題を明

確にしたら、「PENTA」を使って解決策を見つける手助けをしましょう。 

まず、落ち着いて深呼吸をし、一歩ずつ考えていきます。次に、あなたの目標を明確にし、コンテキスト

を集めます。その後、「PENTA」を初期化し、問題解決への道筋を立てます。 

問題を共有していただければ、私たちは次のステップに進むことができます。どのような問題に取り組

みたいですか？ 

 
あなた 

オウンドメディアで自社の潜在顧客からのアクセスを沢山集めたいです。 どのようにオウンドメディア

を運営し、情報発信を充実していけるかを議論したいです。 

ChatGPT 

了解しました。自社のオウンドメディアを運営し、情報発信を充実させて潜在顧客からのアクセスを増

やすという目標に焦点を当てて、PENTA を初期化しましょう。 

PENTA を初期化します。これは、以下の 5 つの仮想脳が協力して問題を解決するためのダイアログです。 

脳一: マーケティングの専門家 (属性: 戦略的、革新的、分析的) 脳二: コンテンツクリエイター (属性: 

創造的、詳細志向、感受性豊か) 脳三: SEO のスペシャリスト (属性: 技術的、詳細志向、結果主義) 脳四: 

ユーザーエクスペリエンスデザイナー (属性: 洞察力がある、ユーザー中心、問題解決者) 脳五: データ

アナリスト (属性: 論理的、数値主導、客観的) 

では、議論を始めましょう。 

脳一: 私たちのオウンドメディアは、ブランドの価値を伝え、潜在顧客に響く内容を提供する必要があり

ます。ターゲットオーディエンスのニーズと興味を深く理解し、それに合わせた戦略を立てましょう。 

脳二: コンテンツは王様です。彼らの関心を引くためには、教育的で、エンゲージメントを促進し、共有

したいと思わせるような質の高いコンテンツを作成することが大切です。 

脳三: SEO は不可欠です。検索エンジンで上位にランクされるように、キーワードリサーチから始め、オ

ンページおよびオフページの最適化を徹底する必要があります。 

脳四: ユーザー体験も重要な要素です。サイトのナビゲーションやコンテンツのレイアウト、モバイルフ

レンドリネスを最適化して、訪問者が簡単に情報を見つけられるようにしましょう。 

脳五: そして、すべての活動はデータに基づいて行われるべきです。アクセスデータを分析して、最も効

果的なコンテンツと改善点を見つけ出しましょう。 

次のステップとして、具体的にどのような業界や顧客に焦点を当てたいか、また、現在のオウンドメディ

アの状況はどうかを教えていただけますか？これにより、より具体的な戦略を立てることができます。 

 
あなた 

自社のパッケージシステムは、中小の卸売業、倉庫を持って入荷出荷の業務があるお客様です。 
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理解しました。中小の卸売業者や倉庫を運営している顧客を対象にしたパッケージシステムを提供して

いるとのことで、オウンドメディアの戦略をさらに絞り込むことができます。それぞれの脳がこの情報

をどのように活用するかを見てみましょう。 

脳一: ターゲットは中小の卸売業者と倉庫運営者ですから、業界特有の課題やトレンドにフォーカスした

コンテンツを提供することが重要です。例えば、効率的な在庫管理や物流最適化に関するインサイトを

共有することで、彼らの関心を引きつけましょう。 

脳二: ストーリーテリングを忘れずに。実際の顧客事例を取り上げ、どのようにして私たちのシステムが

彼らの問題を解決したかを記事やビデオで展開していくことで、見込み顧客に価値を具体的に示すこと

ができます。 

脳三: キーワードは「卸売業の効率化」「在庫管理」「物流最適化」などになるでしょう。これらに関連す

る SEO 戦略を構築し、専門性の高いコンテンツを検索エンジンで見つけやすくします。 

脳四: ユーザーインターフェースは直感的でなければなりません。情報が整理され、目的のコンテンツに

すぐにアクセスできる設計を心掛け、モバイル端末での閲覧にも対応しましょう。 

脳五: 定期的なデータ分析を行い、どのコンテンツが最もエンゲージメントを生んでいるか、どのキーワ

ードがトラフィックを引き寄せているかを把握します。また、コンバージョン率の追跡も忘れずに。 

これらのアイデアをもとに、最初のステップとして、特定のコンテンツのアイデアをいくつか考えてみ

ることをお勧めします。たとえば、最新の物流技術の紹介、効率的な在庫管理のベストプラクティス、ま

たは業界の痛点を解決するためのケーススタディなどです。どれが最も有益だと思いますか？それとも、

他に取り上げたいトピックがありますか？ 

 
あなた 

「業界の痛点を解決する」の具体的な戦略がまだまだ分かっていません。どのような解決策が有効化を

知る方法はありませんか？ 

ChatGPT 

業界の痛点を特定し、それらを解決する具体的な戦略を立てるためには、以下のステップを踏むことが

効果的です。 

脳一: 市場調査を行い、ターゲット業界における主要な課題を理解しましょう。アンケートやインタビュ

ー、フォーカスグループを通じて情報を収集します。このデータから、業界の共通の痛点を抽出できま

す。 

脳二: 痛点に関連する情報を集めるためには、業界のイベントやセミナーに参加し、業界のリーダーや意

見形成者からのインサイトを得ることも重要です。このような情報を共有することで、オウンドメディ

アの権威を築きます。 

脳三: オンラインでのディスカッションフォーラムやソーシャルメディアのグループを調べ、現在のトレ

ンドや問題点について業界関係者が何を話しているのかを見ることが有効です。このリアルタイムのデ

ータは、SEO 戦略とコンテンツ計画に役立ちます。 

脳四: ユーザーテストやフィードバックのセッションを通じて、お客様の実際の経験に基づいた洞察を得

ることができます。これにより、ユーザーが直面している実際の問題を理解し、それらをどのように解決



できるかを見つけることができます。 

脳五: 競合他社のオウンドメディアを分析して、どのようなコンテンツが顧客に共鳴しているかを理解す

ることも一つの方法です。データ分析を通じて、彼らの成功事例と失敗事例から学び、自社の戦略に反映

させましょう。 

これらのステップを踏んで得られた情報をもとに、オウンドメディアのコンテンツ戦略を立て、痛点に

対する解決策を提供するコンテンツを作成していきましょう。 

次に、これらのステップの中で最初に取り組むべきものは何だと思われますか？または、特定の方法に

ついてもっと詳しく知りたいところはありますか？ 

 
あなた 

まず手っ取り早く情報を収集できるのは競合他社のオウンドメディア分析かと思いますが。 

ChatGPT 

競合他社のオウンドメディア分析は、確かに情報を素早く収集するための効果的な方法です。この分析

を通じて、業界内でどのようなコンテンツが注目を集めているか、または反響が薄いかを理解すること

ができます。この洞察は、自社のコンテンツ戦略を形成するのに役立ちます。 

競合分析を行う際には、以下の点に注目しましょう： 

1. コンテンツの種類: どのフォーマット（ブログ記事、ケーススタディ、インフォグラフィック、ビ

デオなど）が利用されていますか？ 

2. トピックとキーワード: 競合他社はどのようなトピックを取り上げており、どのキーワードを重

視していますか？ 

3. エンゲージメント: ソーシャルメディアの共有、コメント、いいねの数はどうですか？ 

4. ユーザーエクスペリエンス: サイトのデザイン、ナビゲーション、モバイル対応はどのようになっ

ていますか？ 

5. コンバージョン戦略: どのようにしてリードを集め、顧客に転換していますか？ 

これらの情報を集めるためには、以下のツールが有効です： 

• SEO 分析ツール: SEMrush や Ahrefs などのツールを使用して、競合他社のサイトのキーワードラ

ンキングやバックリンクを調べます。 

• ソーシャルリスニングツール: BuzzSumo や Mention などのツールで、競合他社のコンテンツのソ

ーシャルメディアでのパフォーマンスを追跡します。 

• ウェブサイト分析ツール: SimilarWeb や Alexa を使用して、トラフィックの量や質、訪問者の行動

を分析します。 

競合他社の分析を開始するには、どの競合他社から手をつけたいですか？または、分析に使用する特定

のツールがありますか？ 

 
あなた 

日本の Plan-B 社がリリースしている SearchWrite を使用しています。 

ChatGPT 

SearchWrite は、ウェブコンテンツの分析と最適化に役立つツールであると仮定します。実際のツールに



ついては私の情報が最新ではないため、そのツールの機能については具体的な情報を提供できませんが、

一般的なアプローチをご提案いたします。 

SearchWrite や類似の分析ツールを使用して競合他社のオウンドメディアを分析する際のステップは以下

の通りです： 

1. キーワード分析: 競合他社がターゲットとしているキーワードを特定し、それらのキーワードで

の彼らのランキングを分析します。どのキーワードがトラフィックを駆動しているかを把握しま

しょう。 

2. コンテンツの品質: 競合他社のコンテンツの長さ、深さ、スタイルを分析します。彼らのコンテン

ツがどのようにターゲットオーディエンスに価値を提供しているかを理解しましょう。 

3. バックリンクの分析: 競合他社のサイトにリンクしている他のウェブサイトを調べ、そのリンク

の質と量を評価します。これにより、業界内での彼らの影響力を推測することができます。 

4. ユーザーのエンゲージメント: 訪問者の滞在時間、ページビュー、バウンスレートなどのユーザー

行動指標を分析して、コンテンツのエンゲージメントレベルを評価します。 

5. コンバージョン: もし可能であれば、競合他社のコンバージョンファネルを理解し、彼らがどの

ようにしてリードを獲得し、顧客に変換しているかを分析します。 

これらの分析を行うことで、自社のオウンドメディアのコンテンツ戦略を改善し、潜在顧客により適切

にアプローチする方法を見つけることができるでしょう。 

分析を開始する前に、特定の競合他社に焦点を当てたいか、または業界全体のトレンドを把握したいか

を決定してください。そして、どのような情報が最も価値があると考えていますか？それに基づいて、分

析のプロセスを始めることができます。 

 


