
FACE1 会社案内と⼊社案内の違い

【会社案内】
技術や商品で会社を紹介

【⼊社案内】
⼈を介して仕事の内容を紹介

キャリアパス・制度

配布（閲覧）対象者
取引先・株主・ステークホルダー

配布（閲覧）対象者
⼊社希望者とその家族・学校全般

社員紹介

業務内容

募集要項

技術・商品・サービス

会社概要・沿⾰

取り引き実績

財務状況

社⻑挨拶

ビジョン・新規事業計画

CSR

Search１
会社案内
を調べて
みよう

Search2
⼊社案内
を調べて
みよう



FACE2 会社案内制作における重要コンテンツ

どんな考え⽅の会社なのか！
どんなことができるかのか！

理念やビジョンを独⾃の⾔葉で書
き表す、実績はできるだけ公開を

していく

企業ブランディング＝⾃社の⾔葉でわかりやすく理念を紹介
Communication technology of creating an effect and value 

Comtec-Creva
私たちは最新の

コミュニケーションテクノロジーを
駆使しお客様の期待する

最良の「効果」と「価値」を提供することを
使命とします。

事業実績が語る信⽤

納⼊（制作）実績・取引先⼀覧・
お客様の声・数値で紹介

Search3
他社の理
念を調べ
てみよう



FACE3 ⼊社案内制作における重要コンテンツ

http://matome.naver.jp/odai/2132949328677520401

■採⽤⽅法を他社と差別化する

■採⽤後の制度を明確に打ち出す

■交通費など⽀給

■キャリアモデルを明確に

採⽤ブランディング効果を⾼めるコンテンツ

どんな⼈になれるのか！

採⽤時の独⾃の選考⽅式
採⽤後のキャリアパス

この２軸が採⽤ブランドを
確⽴させていく

Search4
他社の制
度を調べ
てみよう



FACE4 サムネイルの作成

Search5
サムネイ
ルを書い
てみよう

http://sozaikoujou.com/category/template/company_profile

http://www.kaisha-annai.info/design.html

http://theopenphotoproject.org/service/corporate.html

https://www.wave-inc.co.jp/idea/19_pamphlet02.php①制作⽬的の確認

②原稿ヒアリング・改修

③予算・納期・仕様確定

④サムネイル提出

⑤デザイン提出

⑥撮影・校正

⑦印刷・納品

②⼤項⽬の抽出

③各種項⽬ごとの要素確定

④レイアウトの強調

①タイトルの確定



TOPIX

■ヒアリングのポイント
※プレゼンテーションが上⼿く⾏くか否かはヒアリング時に決まる！

①事前に⽬的＝ゴールを想定して始める
→ 制作ツール・クライアントの⽬的・納期予算感など

②相⼿に応じて⾔い回しを変える＝話しやすいように聞く
→ 経営者・新⼊社員など対峙する相⼿にわかりやすい⾔葉で聞く

③会話になるように聞いていく
→ お聞きした内容を短⽂で反芻しながら会話を積み上げる

④強調ポイントが⾒つかった場合は相⼿に承認をとる
→ アピールポイントなどは事前に確認を取りながら聞く

⑤聞きながらコンテンツの有無を確認する
→ コンテンツにあわせて撮影が必要かなどを想定していく

採⽤コンセプト＝タイトルキャッチコピーを考えてみよう



TOPIX

■サイトマップ組み⽴てのポイント

②⼤項⽬の抽出

③各種項⽬ごとの要素確定

④レイアウトの強調

①タイトルの確定

■ページネーション組み⽴てのポイント

①採⽤ブランディングコンセプト
※理念とは異なり採⽤におけるアイキャッチ
②項⽬を強みにもとづいて構成
③予算に応じて構成
④ビジュアルコンセプトを考える

サイトマップを作成してみよう

①印刷物と異なる最⼤のポイントはリンク導線を考えること
②スマホなどでの読みやすさ・スクロール時の動的アクションを考慮する
③CV＝最終ゴールへどのように到達させるかを考える
④動画など動的コンテンツを如何に取り⼊れ構成するかを考える
⑤SEO対策を考えてクライアントへアドバイスをする

構成要素を書き出してみよう レイアウトをしてみよう



FACE5 サイトマップの作成

◆サイトマップ制作のポイント
印刷物との⼤きな違いは階層があること。階層を想定し構成を考えていきます。

Search6
サイト
マップを
制作して
みよう



TOPIX

■プレゼンテーションのポイント

①ブランディングコンセプトをまずは解説をする
→ ヒアリングした背景を説明しなぜこのコンセプトに⾄ったか解説

②プレゼンのポイントが幾つあるか明⽰して解説をする
→ 全体の強調ポイントは◯個ありますと事前に要点数を明⽰する

③中間で意⾒を聞きながらプレゼン内容を変更していく
→ クライアントの反応を⾒ながら強調ポイントを修正していく

④他社の事例をもとにその差別化点などを解説する
→ 同業他社の事例を元に差別化視点をわかりやすく解説する

⑤今後のスケジュールと役割を解説する
→ 協⼒して頂きたい内容やスケジュールを確認して終了する



FACE6 ダイレクトリクルーティング時代

ダイレクトリクルーティング」とは何か？

ダイレクトリクルーティングとは、「企業による積極的（主体的）な⼈材採⽤」を指します。
⽇本では⼈材データベースの企業利⽤（普及）と共に広まった⾔葉であることから、ダイレクトリク
ルーティングをデータベースを⽤いた採⽤活動と狭義で捉えられているケースがありますが、本来的に
は、これまで主たる採⽤⼿法として⽤いられてきた「求⼈広告への掲載」や「⼈材紹介」など、⾃社以
外の第三者に採⽤⺟集団の形成を依頼（アウトソース）し、応募があった際にスクリーニングするだけ
の「待ちの採⽤」⼿法ではなく、経営者、⼈事担当者を始め、組織の従事者が⾃ら主体的に⾃社に
フィットする⼈材を⾒つけ採⽤する、「攻めの採⽤」を指します。https://bizhint.jp/keyword/14108

参照

https://www.wantedly.com/

http://offerbox.jp/
https://bizhint.jp/keyword/14108
参照


