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事例インタビュー

Chatwork株式会社
提供サービス ビジネスチャット「Chatwork」を運営

267名（2022年 3月末日時点）人数規模

インタビュイー

吉成 大祐 様
早稲田大学卒業後、ヤフー株式会社入社。地域系サー
ビスの新規事業、広告企画を経て人事へ異動。新卒
採用、中途採用、両領域のマネージャーを経て、
PayPay 株式会社の立ち上げに参画。サービスリリー
ス前のセールスの採用から同社の採用部門の立ち上

げ、グローバルなプロダクトを含む採用責任者として
携わる。その後株式会社ファーストリテイリングにて
IT 領 域 の 採 用 を 担 当 後、2021 年 2 月より
Chatwork 株式会社にて人事責任者兼ビジネス本部
HRBPとして従事。

FastGrowの掲載コンテンツ

2本
ブランドコンテンツ

2回
イベント実施

1本
イベントレポート

ピープル＆ブランド本部 人事部マネージャー兼ビジネス本部 HRBP



こういった課題もあり、2022年は意思を持って、顕在層及び潜在層に対し、正しい認知を獲得する
ための採用広報を強化することを決めた流れになります。
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Chatworkの採用広報のいま

どういったタイミングで採用広報の話が出てきたのでしょうか？

採用広報の話題が社内で出てきたタイミングは、組織規模の拡大に注力し始めた 2021年の 4月頃
でした。一方でこの時は足元の採用が十分に立ち上がっていない状況でした。そのため転職の顕在
層、つまり転職の意思がある方向けの採用フローの整備を優先すべきだと考えていました。

採用広報に注力する決め手はどういった点でしたか？

認知状況に課題があり、採用数のトップラインの限界が見えたのが一番の決め手になります。

幸いなことに私たちの場合は顕在層に対してのアプローチがうまく進み、メンバーも 190 人程から
270 人程に組織が拡大しています。目先の採用はうまくいっていたのですが、一方でこれ以上採用
数を増やそうとしても、初期認知、イメージがボトルネックとなり限界が見えてしまっていました。

ビジネスチャットを切り口に中小企業を DXできることが Chatworkのユニークさです。面談や面接
等の初期接点においてこのユニークさで候補者の方を口説ける自信はありましたし、その実績もあり
ました。ただ多くの採用候補者からの認知として「外資系チャットツールと競合している、国内発の
チャットツール企業」等、表面的な認知の方が圧倒的に多く、その認知と自社が届けたいメッセージ・
自社の本来の姿のズレに課題を感じていました。

Point

採用広報に注力し始めた理由は、採用ターゲットと接する中
での「初期認知のズレ」と「短期的な施策での限界」が見
えたため
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Point

オウンドメディアは選考中候補者のアトラクトに、外部メディ
アは認知拡大のための施策として併用
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Point

FastGrow 活用の決め手は、事業家・BizDev 人材含有率
の高さと、リサーチと年間計画に基づくサポート体制
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社内では採用広報の取り組みを行うにあたって反対されることはありま
したか？

大きな反対はなかったです。経営層からも、ブランディングを強化すべきという声は上がっていました。
ただ、どうしても「点」の発信が多い状況でした。弊社の場合は、採用広報の専任者が入ったこと
もあり、「線」の戦略を作ることができたことも大きいと思います。

自社ではどういった取り組みをされていますか？

最近では経営層の人柄や考えをより知っていただくために弊社 CEO の山本や COO の福田など役員
から noteを活用した情報発信も行っています。

元々、Chatwork を受けてくれる方のために「Cha 道」というオウンドメディアを運営していました。
また採用 HPのリニューアルも行いました。採用ターゲットの変化と共に「働きやすい会社」から「働
き甲斐がある会社」と見ていただけるように会社からのメッセージを変えた経緯があります。会社の
全体的な概要は採用 HP、働くメンバーの発信はオウンドメディアという形で使い分けを行っていま
す。

こういった課題もあり、2022年は意思を持って、顕在層及び潜在層に対し、正しい認知を獲得する
ための採用広報を強化することを決めた流れになります。

カジュアル面談以前の段階で弊社の魅力が伝えられていないことが一番の課題でした。というのも
カジュアル面談を行うタイミングで、弊社に対しての印象が大きく変わったという声が大変多かったん
ですね。面談前のイメージは「上場して安定したチャットツールの会社」、「外資系チャットツールと
比べると Chatwork のイメージは薄い」などです。カジュアル面談まで来ていただければ、魅力を
伝えた上で正しい Chatwork の姿を知ってもらえる自信はあったのですが、そもそも Chatwork に
興味がない人は会社を深く知る機会はありませんよね。

もちろん関係値が深いエージェントの方ならそういった弊社の実態もわかった上で、ご紹介いただけ
るのですが、どうしても属人的になってしまうことが課題でした。また、もちろん短期的な採用だけ
が目的であれば、例えばエージェントフィーを上げて紹介数を増やすという手段もありますが、これ
だと長くは続きません。そうした状況で他の企業に採用で勝ち続けるのは中長期的には難しいので
は、と感じていました。

ユニークな特徴を Chatwork は持っているはずなのに、採用ターゲットに伝えられていないという
課題感から、採用広報の取り組みでターゲット向けにきちんと情報発信をすべきなのでは？と考える
ようになりました。

当時の課題感について詳しく教えていただけますか？
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認知状況に課題があり、採用数のトップラインの限界が見えたのが一番の決め手になります。

幸いなことに私たちの場合は顕在層に対してのアプローチがうまく進み、メンバーも 190 人程から
270 人程に組織が拡大しています。目先の採用はうまくいっていたのですが、一方でこれ以上採用
数を増やそうとしても、初期認知、イメージがボトルネックとなり限界が見えてしまっていました。

ビジネスチャットを切り口に中小企業を DXできることが Chatworkのユニークさです。面談や面接
等の初期接点においてこのユニークさで候補者の方を口説ける自信はありましたし、その実績もあり
ました。ただ多くの採用候補者からの認知として「外資系チャットツールと競合している、国内発の
チャットツール企業」等、表面的な認知の方が圧倒的に多く、その認知と自社が届けたいメッセージ・
自社の本来の姿のズレに課題を感じていました。



がわかり、面接がスムーズに進むようになりました。また、会社に対しての解像度が上がるので、候
補者の方からも「質問がしやすかった」「面接で話しやすくなった」という声をいただいています。

一方で自社発信の限界を感じた点は明確です。それは、どうしてもオウンドメディア「Cha 道」や
採用 HPは、受け身になってしまうところです。別の言い方をすると、「Chatworkを知ってもらうきっ
かけとしての効果は薄い」ということです。オウンドメディアは Chatwork に既に興味がある方々に
対し、より深く魅力を知ってもらうものであって、自分たちの戦略や魅力をそもそも知らない方、興
味を持っていない方に広く知らせるものではないんですよね。弊社に対して興味が無い方はそもそも
Chatworkを調べないし、検索もしません。なので、きちんとターゲット層に対して、自社の「Cha道」
や採用 HPといった「Chatworkという会社を深く知る」コンテンツへの、流入のきっかけや導線を
作る必要があると考えていました。
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Chatwork社のオウンドメディア「Cha道」

山本 CEOの noteより

自社発信で特に注力されている取り組みを教えていただいてもよろしい
でしょうか？

今でも月 2回はオウンドメディアである「Cha 道」で情報発信を行っています。働く社員の生 し々い
声が、採用においても弊社の魅力となるということもあり、形式的な情報を発信する採用 HP とは
意図的に立ち位置を分けて運用しています。

Wantedlyをはじめとした外部媒体でも情報発信を行っていますが、媒体によってはコンテンツフォー
マットが決まっていることも多く、発信内容がカスタマイズできなかったり、媒体に登録されている
方の嗜好性に発信内容をあわせないといけなかったりという制約があります。そのような背景からも
私たちらしさを全面に出した形で自社の魅力を発信できる、オウンドメディア「Cha 道」での情報
発信にこだわっています。

自社での取り組み効果や課題感を教えていただけますか？

「Cha 道」で定期的に取り上げている自社メンバーに関する情報発信は、手ごたえを感じています。
弊社の場合、選考を受けていただいている方に、面接官の紹介を必ず事前に行っています。その際に、
面接官が登場している「Cha 道」の記事もあわせてご紹介することで、面接官のバックグラウンド



やはり採用広報の取り組みを始めたばかりということもあり、「自社がどう見られているのか」、「出し
たコンテンツの伸びしろはどういった部分なのか」、こういった次の打ち手につながる定性・定量の
レポート情報をいただけるのは大変心強く感じています。

加えて、ベンチャーやスタートアップに相当に精通した編集部であることも嬉しい点ですね。企画や
取材の段階から、SaaS 業界そのものに明るい人たちだな、ということはすぐにわかりました。です
から、我々がどういった認知課題を感じていて、それをどう変容させていきたいのか、Chatworkの
最新のビジョンや戦略はどういうものなのか、これからこの業界やビジネスモデルをどう進化させて
いこうとしているのか等を正確に理解した上で企画を立案し、制作・発信していただいている安心
感がありますね。
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がわかり、面接がスムーズに進むようになりました。また、会社に対しての解像度が上がるので、候
補者の方からも「質問がしやすかった」「面接で話しやすくなった」という声をいただいています。

Chatwork はビジネスチャットツールに留まらず、「Chatwork」がビジネスのプラットフォームになる
ような“スーパーアプリ化”を視野に入れて周辺サービスを拡大していることもあり、事業家人材の方々
（事業マネジメント経験がある、現在新規事業に関わっている方々のこと）にどれくらいご入社いた
だけるかが事業成長のキーになります。FastGrow の場合は、弊社のターゲット層である事業家人
材の方々が、他のウェブメディアと比較しても数倍以上多く読者としてついているということで、魅力
を感じました。「これはもう Chatwork が認知獲得のために使う外部媒体は、FastGrow しか選択
肢ないよね」といった感じでしょうか（笑）。

一方で自社発信の限界を感じた点は明確です。それは、どうしてもオウンドメディア「Cha 道」や
採用 HPは、受け身になってしまうところです。別の言い方をすると、「Chatworkを知ってもらうきっ
かけとしての効果は薄い」ということです。オウンドメディアは Chatwork に既に興味がある方々に
対し、より深く魅力を知ってもらうものであって、自分たちの戦略や魅力をそもそも知らない方、興
味を持っていない方に広く知らせるものではないんですよね。弊社に対して興味が無い方はそもそも
Chatworkを調べないし、検索もしません。なので、きちんとターゲット層に対して、自社の「Cha道」
や採用 HPといった「Chatworkという会社を深く知る」コンテンツへの、流入のきっかけや導線を
作る必要があると考えていました。

数あるメディアの中でも、FastGrow に興味を持っていただいた理由を
教えていただいてもよろしいでしょうか？

FastGrow のサポートや制作したコンテンツの効果はいかがでしょう
か？

まず凄く感謝しているのは、高い頻度でコミュニケーションを取らせていただける点です。プロジェ
クトを通して自社のことを深く理解しようとしていただけるので安心して制作をお任せ出来ています。
もう一点は記事やイベントを納品して終わりにしない点ですね。コンテンツ掲載後にターゲット人材に
対するユーザーヒアリングをはじめ、効果検証までサポートし、レポーティングいただけました。

「Cha 道」で定期的に取り上げている自社メンバーに関する情報発信は、手ごたえを感じています。
弊社の場合、選考を受けていただいている方に、面接官の紹介を必ず事前に行っています。その際に、
面接官が登場している「Cha 道」の記事もあわせてご紹介することで、面接官のバックグラウンド
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やはり採用広報の取り組みを始めたばかりということもあり、「自社がどう見られているのか」、「出し
たコンテンツの伸びしろはどういった部分なのか」、こういった次の打ち手につながる定性・定量の
レポート情報をいただけるのは大変心強く感じています。

加えて、ベンチャーやスタートアップに相当に精通した編集部であることも嬉しい点ですね。企画や
取材の段階から、SaaS 業界そのものに明るい人たちだな、ということはすぐにわかりました。です
から、我々がどういった認知課題を感じていて、それをどう変容させていきたいのか、Chatworkの
最新のビジョンや戦略はどういうものなのか、これからこの業界やビジネスモデルをどう進化させて
いこうとしているのか等を正確に理解した上で企画を立案し、制作・発信していただいている安心
感がありますね。

最後に、これから採用広報を始めよう、もっと注力しようと考えられて
いる方々に向けてのメッセージはございますか？

まずは採用広報ありきではなく、目先の採用目標数をきちんと達成する事が重要だと考えています。
ただ「このままのやり方を続けてもターゲット層を採用し続けることは難しいのでは？」と、現状に
留まらない思考も重要です。

FastGrowの会員属性

目先の取り組み、例えばダイレクトリクルーティングやエージェント活用に依存しすぎてしまうと、半
年から 1 年で限界がくる可能性があります。限界がくることを見越して、再現性高く、ターゲット人
材にいかに自社を知ってもらい、接点をつくり、採用できるようにしていくのか。そうした戦略を、
早期に描いておくことが大切です。

実際に採用広報を継続的に推進する上では、いつまでに、どのような効果を出したいのか、という
目線合わせを経営層としておくことも重要ですね。弊社の場合も、経営層も含め採用広報を強化す
る方向は一致していましたが、やはり目標設定では様々な議論がありました。

私としては、採用広報は短期で ROI を捉えるべきものではないと考えます。だからこそ単発的に中
途半端に実施するのではなく、意思を持って計画を作り、自社をどう見せていくのかについて考え、
FastGrowのような信頼できるパートナーと一緒に、トライアンドエラーを中長期で繰り返していきた
いと考えています。

まず凄く感謝しているのは、高い頻度でコミュニケーションを取らせていただける点です。プロジェ
クトを通して自社のことを深く理解しようとしていただけるので安心して制作をお任せ出来ています。
もう一点は記事やイベントを納品して終わりにしない点ですね。コンテンツ掲載後にターゲット人材に
対するユーザーヒアリングをはじめ、効果検証までサポートし、レポーティングいただけました。
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FastGrowで発信した内容を一部ご紹介
※他社様のお取組み等、事例については営業担当者へご連絡ください。

理想の SaaSを創る、7つの条件──Zoom以上の PLGを実践する、
Chatwork福田氏の脳内を徹底解剖

Chatwork社の戦略の要である PLG戦略ついてCOO福田氏
にインタビューを行った記事。現時点で Chatwork に興味関
心が無い読者にも広く届けることを目的に、ノウハウを切り口
に Chatworkの戦略を紐解いた。

ブランドコンテンツ

https://www.fastgrow.jp/articles/chatwork-fukuda

【CEOの見る世界】語られるは、実践の “軌跡”
SaaS黎明期を切り開いた 2人の CEO、その脳内を知る

FastGrow からラクス 中村様のご登壇を打診し実現した当イ
ベント。申込者は 200名を越す人気イベントとなった。

イベントコンテンツ

https://www.fastgrow.jp/events/chatwork-rakus-yamamoto-n

akamura


