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会社概要
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会社名
Chatwork株式会社

代表取締役CEO
山本 正喜

グループ従業員数
442名（2023年9月末日時点）

所在地
東京、大阪

設立
2004年11月11日



事業概要

*1 Chatworkセグメント以外の事業として、ESET社提供のセキュリティ対策ソフトウェア「ESET」の代理販売事業を展開。安定的な収益貢献となっている
*2 Nielsen NetView 及びNielsen Mobile NetView Customized Report 2023年5月度調べ月次利用者（MAU:Monthly Active User）調査。
　 調査対象はChatwork、Microsoft Teams、Slack、LINE WORKS、Skypeを含む44サービスをChatwork株式会社にて選定。　*3 2023年9月末日時点

● 国内最大級のビジネスチャット「Chatwork」
を中心に、複数の周辺サービスを展開*1

● ビジネスチャットのパイオニアであり国内利用
者数No.1*2、導入社数は42.1万社*3を突破

● 電話やメールから効率的なチャットへ、ビジネ
スコミュニケーションの変化を加速させ、
プラットフォーム化を目指しています
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従業員数の推移
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● 2020年頃から、従業員数の増加ペースがアップ
● 2022年には300人を超え、現在は上場時の約4倍に

25人 25人

56人

77人
89人 91人

107人

162人

251人

312人

442人

2011/3

法人化
（設立）

13人

Chatwork
リリース

2015/4

シリーズA
3億

2016/1

シリーズB
15億

マザーズ
上場

2004/11 2005 2008 2011 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023/9*

*2023年度からグループ従業員数
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一部の先進的な人だけではなく、

世界中で働くあらゆる人が、自分自身の働き方を

常に「一歩先」へと進めていける

プラットフォームを提供する

  すべての人に、
一歩先の働き方を

働くをもっと楽しく、
創造的に　

人生の大半を過ごすことになる「働く」という

時間において、ただ生活の糧を得るためだけではなく、

1人でも多くの人がより楽しく、自由な創造性を

存分に発揮できる社会を実現する

VisionMission

ミッション・ビジョン
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日本の人口と生産年齢人口比率*2

Chatworkが挑む課題 - 日本の将来の人口予測
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*1 年齢別人口のうち労働力の中核をなす15歳以上65歳未満の人口層
*2 経済産業省「2050年までの経済社会の構造変化と政策課題について」より：https://www.meti.go.jp/shingikai/sankoshin/2050_keizai/pdf/001_04_00.pdf

少子高齢化が進み、生産年齢人口*1比率も減少すると見込まれ
「生産性向上」は日本の大きな社会課題に



Chatworkが挑む課題 - 生産性の変化
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企業規模別に見た、従業員一人当たり付加価値（労働生産性）の推移

中小企業庁「中小企業白書(2022)」より：https://www.chusho.meti.go.jp/pamflet/hakusyo/2022/PDF/chusho/03Hakusyo_part1_chap1_web.pdf

しかし、中小企業の生産性は横ばい傾向が続いており、
大企業との差は2倍以上



企業規模別に見た、ソフトウェア投資比率の推移企業規模別に見た、ソフトウェア投資額の推移
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中小企業庁「中小企業白書(2022)」より：https://www.chusho.meti.go.jp/pamflet/hakusyo/2022/PDF/chusho/03Hakusyo_part1_chap1_web.pdf

Chatworkが挑む課題 - ソフトウェア投資（IT関連指標）

ソフトウェア投資額で見ても、中小企業は長期にわたり
横ばい傾向で推移しており、投資比率も大企業の半分以下
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事業者数労働人口

中小企業庁「中小企業・小規模事業者の現状と課題」より：https://www.chusho.meti.go.jp/koukai/shingikai/kihonmondai/2016/download/161031kihonmondai04.pdf

Chatworkが挑む課題 - 中小企業の重要性

一方、日本の労働人口の71.4%、事業者数では99.7%が中小企業であり、
日本社会を支える重要な役割を果たしている
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Chatworkが挑む課題 - まとめ

中小企業のDXを推進し、生産性を上げることが日本の課題解決に



事業・サービス3CHAPTER
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コミュニケーションが活性化すると会話がはずむように、

ビジネスの現場を活性化させていくことで、 

仕事をもっとワクワク、

心がはずむものに変えていきたい。

ユーザーの働き方を誰よりも深く理解し、

いつでも、どんな場所でも、

やりたいことに集中できる働き方の提供を通して、

ビジネスを活性化させる存在へ。

https://youtu.be/3NHp8caltK0

1人ひとりの成功をテクノロジーの力で導き、ビジネスを活性化させる存在になり

たいという想いをブランドムービーで表現しています。ぜひ、ご覧ください。

        ブランドムービー「かわる、はじまる Chatwork」

「Chatwork」が実現したい世界

https://youtu.be/3NHp8caltK0
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普及率は18.6％ほどで、非常にポテンシャルが大きいマーケット

コロナ禍やDX推進の流れを受け
テレワークが急激に普及*3

未だ低水準に止まる
ビジネスチャット国内普及率*2

全業種に展開可能な
潜在市場規模(TAM*1)

国内労働人口
6,724万人

Chatwork
料金単価

6,455億円

*1 実現可能な最大の市場規模（Total Addressable Market）。外部統計資料や公表資料、当社保有のデータを元に当社が想定する市場を推察した市場規模であり、客観的な市場規模を示すものではありません。
*2 当社依頼による第三者機関調べ、2023年3月調査、n＝30,000
*3 内閣府「第5回 新型コロナウイルス感染症の影響下における生活意識・行動の変化に関する調査」より

ビジネスチャットの市場環境

テレワーク率の変化 東京23区

全国

単位：%

ビジネスチャット
ツールを利用して
いる
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全業種・全職種の人が日常的に使う唯一のSaaSであり、
紹介経由でユーザー数が複利の構造で広がり続けています

「Chatwork」の強み

*1 当四半期より、トライアル(法人ユーザーが一定期間試用可能な有料サービス)を除いた数値に過去から遡及して変更
*2 Chatwork利用料の課金IDあたりの平均単価（Average Revenue Per User）
*3 登録ID数に対しての解約率

複利で増加するユーザー数 継続的なプロダクト価値の向上による
ARPUの上昇

2015年1月 2023年9月

ARPU推移

627.4円

解約率推移

高い定着率

0.34％

2019年1月 2023年9月2012年1月 2023年9月

サービス開始からの
登録ID数推移 644.0万



「Chatwork」の特徴
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誰でも使えるシンプルな機能で、中小企業マーケットにフィット

● ITを専門としないビジネス職をメイ
ンターゲットに、機能やインター
フェイスを設計

● 複雑なカスタマイズが不要で誰もが
簡単に利用可能

誰もが簡単に使える オープンプラットフォーム フリーミアム

● ひとつのアカウントで、社内外と
シームレスにやりとりが可能

● 取引先やお客様との間で利用する事
例が多数

● 無料で使い続けられ、活用が進むこ
とで有料となる"フリーミアム"モデ
ルでサービス提供

● 無料のプランがあることで、取引先
やお客様にも気軽に勧められる

POINT 1 POINT 2 POINT 3



「Chatwork」の企業規模別
有料ユーザー割合

「Chatwork」のポジショニング
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プロダクトのターゲットを中小企業としているため、
主要な競合とは、中心となるターゲット層が異なっています

企業規模 大

企業規模 小

ITスキル 低 ITスキル 高

B社

中小企業を中心とした独自のポジショニング

B社
A社

*1 2022年12月末時点

有料ユーザーのうち、ユーザー数ベースで
1社あたり300人以下の契約が79.7%を占める*1 

※中小企業が大半であり、個社依存が少なく安定



ビジネスチャットに留まらない、高いプラットフォーム価値
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チャットという強力でダイレクトなタッチポイントを通じて、
顧客課題を解決するアプローチやサービスを提供します

*1 2023年9月末日時点

Chatwork

Chatwork DX相談窓口のライ
ンナップを継続して大幅拡充

ユーザー

ユーザー

ユーザーDXアドバイザリー
サービス

42.1万社超*1



新規サービスの立ち上げと拡大
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中小企業のさらなるDX推進に向けて、
顧客属性が重なる会社への投資・M&Aや新規事業開発も加速

出資*1

Chatworkスーパーアプリファンド
コーポレート・ベンチャー・キャピタル（CVC）

連結子会社

*1 2023年6月末時点

「Chatwork」と事業シナジーのある企業への出資を行う「Chatwork
スーパーアプリファンド」を組成し、スタートアップとの資本提携、
業務提携を推進。詳細はこちら：https://cvc.chatwork.com/ja/

https://cvc.chatwork.com/ja/


戦略・中長期ビジョン4CHAPTER
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2024年までに中小企業No.1ビジネスチャットを、
2025年以降でビジネス版スーパーアプリを目指しています

* CAGR＝年平均成長率（Compound Annual Growth Rate）

中期経営計画

長期：2025年〜

2024年シェア40％　／　全社売上高100億円

中小企業No.1 ビジネスチャット

中小企業のあらゆるビジネスの起点となるプラットフォーム

ビジネス版スーパーアプリ

中期：2024年

全社売上高33.7億円（FY2021）初年度：2021年

投資スピードを最大限に加速し
Chatworkセグメント

2021-2024年 CAGR*40%
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長期ビジョン：ビジネス版スーパーアプリ

ドキュメント
管理

Web会議タスク管理
プロジェクト管理

ストレージエンゲージメント

SaaSで業務効率化

CRM/SFA

BPaaSで業務提供

人事評価 採用 電話代行 勤怠管理
労務管理

経営支援

資金調達 助成金

請求管理
契約管理

決済

会計

受発注管理

Chatworkはビジネス版スーパーアプリへ
スーパーアプリ = プラットフォーム化し、あらゆるビジネスの起点になるアプリ

● ビジネスチャットは、他SaaSと比較して圧倒的に滞在時間が長く、プラットフォームとしての価値が高い
● Chatworkはオープンプラットフォームとして、様々なサービスやユーザー同士の連携が容易

BPaaSで業務提供コアビジネスに注力できる環境
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2021〜24年は最重要フェーズ（普及の壁であるキャズムを超え、マジョリティ市場へ）

ビジネスチャットツールの
利用状況*1

*1 当社依頼による第三者機関調べ、2023年3月調査、n＝30,000
*2 ジェフリー・ムーアが提唱する「キャズム理論」において、ハイテク業界の新商品・新技術が市場に浸透していく際に、初期市場からメインストリーム市場への移行を阻害する深い溝のこと

新型コロナウイルスの影響で
急速にフェーズが変化

初めて利用するビジネスチャットとして選ばれることが
今後のシェア獲得に非常に重要。投資スピードも最大限に加速

普及の壁であるキャズム*2を超え、マジョリティ市場に広がり始めているが、中小企業における普及は
大企業と比較して低く、今後本格的に普及が拡大するフェーズとなる見込み

　　メインストリーム市場（顧客中心）

人口

 転換点初期市場（製品中心）

2.5% 13.5% 34.0% 34.0%

イノベーター アーリー
アダプター

アーリー
マジョリティ

レイト
マジョリティ

キ
ャ
ズ
ム

深
く
大
き
な
溝

（

（

●利用している
●利用していない
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現時点での進捗

単位：百万円

目
標

2021-2024年
CAGR 40%

実
績

2020-2022年
CAGR 43.1%

Chatworkセグメント*2売上推移

2020-2022年はCAGR*1+43.1％と、
目標値を大幅に上回る売上成長を実現

*1 CAGR＝年平均成長率（Compound Annual Growth Rate）
*2 Chatworkセグメントとは、本業であるアカウント事業並びにプラットフォーム事業を指し、セキュリティ事業は除外する。セグメントに関してはAppendixの事業セグメントの詳細を参照
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0.6兆円

4.1兆円

プラットフォーム化による
ターゲット市場の拡大

国内中小企業のIT支出*2

ビジネスチャットの潜在市場規模*3

スーパーアプリへと成長することで、
国内の中小企業のIT支出全体へと拡大し、その規模は4.1兆円に

ビジネス版スーパーアプリを含めた潜在市場規模（TAM*1）

*1 実現可能な最大の市場規模（Total Addressable Market）。外部統計資料や公表資料、当社保有のデータを元に当社が想定する市場を推察した市場規模であり、客観的な市場規模を示すものではありません
*2 IDC Japan「国内SMB IT市場予測」より。2018年度国内SMB IT市場　*3 国内労働人口［総務省統計局「労働力調査」より。2019年平均の就業者数］×エンタープライズプラン単価800円×ユーザーの12ヶ月分



中期経営計画の達成に向けて、
中心となる2つの戦略
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中期経営計画における2つの戦略

コミュニケーションプラットフォーム戦略 インキュベーション戦略

PLG*1モデルを推進し、ユーザー数の極大化とアクティ
ブ率を向上させることで、中小企業領域において他に類
を見ない高価値なプラットフォームの確立を目指す

BPaaS*2を主軸に、Techと人をハイブリッドした高い生
産性のオペレーションを確立させ、経営における幅広い
領域での本質的なDXを実現する

BPaaSにより
業務ごと巻き取り

マジョリティ市場に
本質的なDXを

PLGモデルによる
高効率なグロースを推進

チャットでの接点を持つ
高価値なプラットフォームへ

*1 Product-Led Growth の略。米国で注目されているSaaSの成長戦略で、プロダクトを通して顧客獲得をおこなう。旧来型のセールスが牽引する成長戦略をSLG (Sales-Led Growth) と呼び区別している
*2 Business Process as a Service の略。ソフトウェアの提供ではなく、業務プロセスそのものを提供するクラウドサービスであり、クラウド経由で業務アウトソーシング(BPO)が可能

PLG BPaaS

ビジネスチャットをコミュニケーションプラットフォーム戦略の推進により価値向上させ、
そのプラットフォーム上で様々なビジネス展開を可能とするインキュベーション戦略を推進する



コミュニケーション
プラットフォーム戦略

中期戦略 1



コミュニケーションプラットフォーム戦略
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PLGモデルを推進し、ユーザー数の極大化とアクティブ率を向上させること
で、中小企業領域において他に類を見ない高価値なプラットフォームの確立
を目指す

● プロダクトの継続的な改善と進化を進め、ネットワーク効果を強みに中小企業向けの
ビジネスチャットという特定領域で勝ち切り、規模と質を両立させたプラットフォームへ

● 圧倒的に洗練された高効率なユーザーコミュニケーションを確立し、高い顧客解像度を
元にした質の高い提案を行いながらも、生産性が意識された事業運営を推進

コンセプト
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米国で注目されているSaaSの成長戦略で、プロダクトを通して
顧客獲得をおこなうモデルであり、「Chatwork」にフィット

※ 代表例はSalesforce・Marketoなど※ 代表例はZoom・Shopifyなど

● プロダクトを通じて価値を伝えることで

ユーザー数と売上を拡大

● プロダクト/カスタマーサクセスの改善が重要

戦
略

● 口コミにより広がり、高レバレッジで成長

● ユーザーのプロダクト活用度が上がると、ARPUが

あがっていく構造

特
徴

● セールスやマーケティング活動を通して売上を拡大

● セールス/マーケティングの改善が重要

● セールスの人員数に依存し、労働集約的

● セールスにより、都度アップセル、クロスセルを

おこなっていくことが必要

PLG（Product-Led Growth）モデルとは

PLG (Product-Led Growth)モデル SLG (Sales-Led Growth)モデル
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まずはマーケティングがフリーユーザーを獲得し、
すでに利用しているユーザーの有料化をセールスが進めていく

PLGモデルの推進プロセス

Sales-Led 
Growth
モデル

資料請求/問い合わせ

マーケティング

商談化

インサイドセールス

受注

フィールドセールス

ライセンス追加

カスタマーサクセス

Product-Led
Growth
モデル

活用支援・商談化

インサイドセールス

有料化

フィールドセールス

マーケティング/紹介

ライセンス追加・
紹介推進

カスタマーサクセス
フリーユーザー獲得

利用分析

プロダクトチーム

プロダクトの価値向上を通したアクティブ化

プロダクトチーム
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PLGモデルの推進プロセス

フリーミアムモデルによる
自然増の売上

カスタマーサクセス施策で
売上を押し上げ

※上記図表は、PLG戦略についての説明を目的に作成したものであり、実績や予測を開示するものではありません

売上推移

初期利用のサポートや活用促進（カスタマーサクセス）により、
プロダクトによる自然成長（フリーミアムの売上成長）を押し上げ



PLGモデル✕高い顧客解像度✕チャット
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業界構造・業務プロセス
の深い理解

チャットを通した
効率的なアプローチ

ユーザーデータを
利用した高度な分析

さらに、専門チームによる業界研究やユーザーデータの分析により、
効率的でありながら、質の高い提案・アプローチを実現



Horizontalの広さと、Verticalの深さを併せ持つサービス展開
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従業員や仕入れ先との情
報共有や連絡が簡単に

拠点や部門を横断した情報
共有や連絡が簡単に

いつでも気軽に顧問先から
相談を受けられるように

迅速かつ正確な利用者さま
の日々の情報共有に

離れた場所で働く社員と
のコミュニケーションに

小売業界 製造業界 士業 介護業界 運送業界

活用方法の提案を通じて、
業界ごとに異なる個別課題をともに解決します



インキュベーション戦略
中期戦略 2



インキュベーション戦略
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● ビジネスチャットをインターフェイスとし、Techと人をハイブリッドした生産性の
高いオペレーションによって、顧客のあらゆる業務を巻き取りDXを推進する事業を展開

● 自社開発だけでなくアライアンスやM&Aを活用し、経営支援に資するあらゆる
ソリューションを取り揃え、データを元に顧客ニーズを理解し高効率でマッチングする
仕組みを確立

BPaaSを主軸に、Techと人をハイブリッドした高い生産性のオペレーション
を確立させ、経営における幅広い領域での本質的なDXを実現する

コンセプト



サービス種類

BPaaS（Business Process as a Service）とは
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BPaaS
（Business Process as a Service）

SaaS
（Software as a Service）

PaaS
（Platform as a Service）

IaaS
（Infrastructure as a Service）

ハードウェア

ミドルウェア

アプリケーション

ビジネスプロセス

提供範囲

業務プロセスそのものを提供するクラウドサービスであり、
SaaSよりさらに上流のレイヤをクラウド化する”次の潮流”に

クラウド経由で業務
アウトソーシング
（BPO）が可能に



BPaaS

BPaaSは、マジョリティ市場DXの本命
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SaaS

34.0% 34.0%

　　メインストリーム市場（顧客中心） 転換点初期市場（製品中心）

2.5% 13.5% 16.0%

イノベーター アーリー
アダプター

アーリー
マジョリティ

レイト
マジョリティ ラガード

キ
ャ
ズ
ム

深
く
大
き
な
溝

（

（

マジョリティ市場
(全体の3分の2を占める)

業務代行

CRM/SFA Web会議

タスク管理
プロジェクト管理

ドキュメント
管理

ストレージ

勤怠・労務管理 エンゲージメント

採用 人事評価電話代行

多数のSaaSプロダクトを使い分けることが困難な層に対し、
業務プロセスごと巻き取り、顧客に代わりSaaSを使いDXを推進する



BPO（労働作業をそのまま代替するサービス）とBPaaSの違い
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BPO 自社による稼働工数

自社による稼働工数BPaaS

自社運用 自社による稼働工数

BPOの稼働工数

システムによる自動対応

確認工数

確認工数

稼働時間

＋αの作業

BPaaSは「SaaSによりDXされた業務プロセス」を提供するサービスで、
低価格・小ロットで柔軟性高く提供可能であり、中小企業でも利用しやすい



Chatworkが展開するBPaaSのイメージ

連絡・相談 選定・操作

相談

通知・連携

依頼確認
対応報告 API連携

業務タイプ Chatwork プロダクト
問い合わせ対応・
ヒアリング・対応
依頼・業務代行 
...etc

● バックオフィス系
SaaS

● 業務管理・調整系
SaaS ...etc

自動化エンジン

通知・チャット連携
処理・SaaS自動実行 
...etc

専門サービス

士業、専門家 ...etc

オペレーション 業務関連SaaS

人事/労務
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営業／マーケティング

経理／財務

調達／購買

総務／その他リサーチ

BPaaS窓口

● サービス一覧

● 案件管理・相談

ビジネスチャット

● チャット・タスク

● 通知（お知らせ・BOT）

ビジネスチャットを最大限活用し、圧倒的優位な展開が可能
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顧客課題

顧客課題

顧客課題

顧客課題

顧客課題

顧客課題に対し、最適なソリューションを高効率でマッチング

DXアドバイザリー
サービス

SaaSを
直接提供

BPaaSにより
業務提供

本質的なDXの実現

自社開発だけでなくアライアンス・M&Aを通してラインナップを拡充。
顧客ニーズにあわせた柔軟な提案を行い、本質的なDXを実現する

Techと人をハイブリッドした、
質の高いマッチングを可能とす
るオペレーションを構築
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2021年度 2022年度 2023年度 2024年度

併存する2つのモデルの統合と整備

コミュニケーション
プラットフォーム

戦略

インキュベーション
戦略

マーケティング施策の拡大

プロダクトマーケティング施策の拡大

中小企業に対する認知・ブランディング施策の拡大

注力業界の選定とその検証

プロダクトの機能強化と特定領域サービスとの連携

中期戦略ロードマップ

多様な業界・業種に対応したDXソリューションの拡充

新規サービスの立ち上げと拡大（自社開発・M&A・アライアンス等）

DXアドバイザリーサービスの検証

労務領域でのBPaaSの
立ち上げ

BPaaSの複数領域への展開

テクノロジー活用による工数の
大幅削減



働く人と組織（カルチャー）5CHAPTER
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・法務総務部
・CSE部
・経理財務部

・グループ人事部
・人事企画部
・新卒人材開発部
・HRBP&TA部
・組織開発部
・戦略企画部

・プロダクト開発ユニット
・フロントエンド開発部
・モバイルアプリケーション
　開発部
・サーバーサイド開発部
・SRE部
・プロダクトデザイン部
・プロダクトマネジメント部

組織図
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・DXソリューション推進部
・DXソリューション開発部
・プロダクト部
・インキュベーション推進部
・アドミニストレーション部

インキュベーション
本部

・グロースマーケティング部
・PLG部
・パートナーセールスチーム
・インサイドセールス部
・フィールドセールス部
・カスタマーサクセス部
・カスタマーサポート部
・事業企画部
・グローバル戦略部

コミュニケーション
プラットフォーム本部 コーポレート本部ピープル本部プロダクト本部

※2023年11月時点

・BX部
・セキュリティ部
・技術基盤戦略室
・プロダクト戦略室
・内部監査室

CxO直下組織

・CEO室
・COO室
・CFO室
・経営企画室
・セキュリティ事業推進室



・法務
・総務
・経理
・コーポレート
　エンジニア

・人事
・労務

・エンジニア
・プロダクトデザイナー
・プロダクトマネージャー

各組織の代表的な職種
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・事業開発
・マーケティング
・セールス
・エンジニア
・プロダクトデザイナー
・プロダクトマネージャー

インキュベーション
本部

・マーケティング
・セールス
・カスタマーサクセス
・カスタマーサポート
・事業企画
・プロダクトマネージャー

コミュニケーション
プラットフォーム本部 コーポレート本部ピープル本部プロダクト本部

※2023年11月時点

・広報
・ブランドデザイナー
・ブランドディレクター
・セキュリティエンジニア

CxO直下組織

・内部監査
・経営企画
・データエンジニア

など 



職種の割合
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19%

マーケティング
事業開発

セールス コーポレート
その他

PM
デザイナー

30%

18% 9%

エンジニア

25%

勤務地比率

その他11%

大阪14%
東京

75%

※2022年12月末時点（小数点以下は四捨五入）
※ハイブリッドワークのため、業務都合に合わせて自宅・オフィスなどを併用（ビジネス系の職種は原則東京勤務となります）



MANAGEMENT MEMBER

経営メンバーの紹介

代表取締役
兼 社長 上級執行役員CEO

山本 正喜
電気通信大学情報工学科卒業。大学在
学 中 に 兄 と 共 に、ECstudio（ 現
Chatwork 株 式 会 社 ）を2000 年 に 創
業。以 来、CTOとして多 数のサービス
開 発 に 携 わり、Chatworkを 開 発 。
2011 年 3 月 にクラウド 型 ビジネス
チャット「Chatwork」の 提 供 開 始 。
2018年6月、当社の代表取締役CEOに
就任。

取締役
兼 上級執行役員CFO

井上 直樹
早稲田大学卒業。戦略系コンサルの
ローランドベルガーやデル等を経て、
2008年リクルートに入社、新規事業開
発やM&Aに従事。2012年にIndeed買収
を担当、その後PMIのためアメリカに駐
在、2015年からはTreatwell買収後の
PMI担当としてイギリスに駐在。帰国後
2017年11月よりCFOとしてChatwork
に入社。2019年3月取締役CFOに就
任。

取締役
兼 上級執行役員COO

福田 升二
2004年伊藤忠商事に入社。インター
ネット関連の新規事業開発・投資業務
に携わる。2013年にエス・エム・エス
に入社。介護事業者向け経営支援サー
ビス「カイポケ」や介護職向け求人・
転職情報サービス「カイゴジョブ」な
どを中心とする介護領域全体を統括す
る。2018年に同社執行役員に就任。
2020年4月よりChatworkに入社し、
2020年7月に執行役員CSO兼ビジネス
本部長に就いた後、2022年4月に取締
役COOに就任。
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上級執行役員CHRO
兼 ピープル本部長

鳶本 真章
大手自動車メーカーにてマーケティン
グ領域に従事した後、京都大学大学院
でのMBA取得を経て、大手外資系コン
サルティングファームへ。その後、複
数のベンチャー企業での経営支援を経
て、2018年に株式会社トリドールホー
ルディングスに入社し、同グループ全
体の組織・人事戦略をリード。2019年
より、同グループ執行役員CHRO兼経営
戦略本部長に就任。2023年10月、
Chatwork株式会社上級執行役員CHRO
に就任。



MANAGEMENT MEMBER

経営メンバーの紹介

執行役員
兼 プロダクト本部長

田中 佑樹
SI企 業にてWeb系システムの開 発
に 従 事 したのち、2013 年 に
Chatwork株式会社に入社。UI刷新
プロジェクトのWebフロントエン
ド開発や外部向けREST API開発、
メッセージ検 索サーバー刷 新など
数 多くのプロジェクトを担 当。そ
の 後 エンジニアリングマネージャ
として、プロダクト領 域の幅 広い
領 域のマネジメントを経 験したの
ち、2023年3月にプロダクト本 部
長、2023年10月に執行役員に就
任。

執行役員
兼 コミュニケーション
プラットフォーム本部長

齊藤 慎也
コンサルティング会社、株式会社
ディー・エヌ・エーを経て、2014
年に起業。中堅・中小企業向けの
事業開発支援を中心に事業展開を
行う。その後、2018年に株式会社
ZUUに入社し、同社執行役員とし
て法人向け事業を管掌する。2020
年にChatwork株式会社に入社し、
2023年1月よりコミュニケーショ
ンプラットフォーム本部長を経
て、2023年10月に執行役員に就
任。

執行役員
兼 インキュベーション本部長

岡田 亮一
昭和リース株式会社を経て楽天グ
ループ株式会社に入社。BtoB領域
におけるEC事業の立ち上げと事業
マネジメント等を経験。その後、株
式会社エス・エム・エスに入社し、
事業開発業務に従事。2017年4月よ
り介護事業者向け経営支援サービス
「カイポケ」の責任者として事業成
長を牽引。2022年5月、Chatwork
株式会社に入社し、2023年1月より
インキュベーション本部長、2023
年10月に執行役員に就任。
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執行役員
兼 コーポレート本部長

長谷 晋介
不動産会社、コンサルティング
ファームを経て、2013年にオイ
シックス株式会社（現：オイシック
ス・ラ・大地株式会社）に入社、財
務経理部門の責任者としてM&A、
PMIなどを推進。その後、2019年
に日本郵政キャピタル株式会社に入
社、投資部門にて複数企業への投資
を実行。2022年12月、Chatwork
株式会社にコーポレート本部長とし
て入社、2023年10月執行役員に就
任。



CULTUREChatworkのカルチャー



大切にしている3つの価値観（バリュー）
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遊び心を忘れず、
チャレンジを楽しもう
チャレンジに 困 難 はつきもの。 苦 しい 時 が
あったとしても、遊び心を忘れなければ新し
い発 想は生まれてくるはず。楽しみながら、
高い山を共に乗り越えていこう。

速く学び、
変わり続けよう
社会も市場も変化が加速していく時代。いま
までの当たり前をよしとせず、速くアクショ
ンし、速く学ぶことが大切。自分と組織を、
常に一歩先へアップデートし続けていこう。

チーム・顧客・社会
に対して誠実に
働き方を変えていくことが私たちの使命。
チームや顧客に対するリスペクトを忘れず、
事業を通して信じる価値を実現する。これか
らの社会を豊かにしていこう。

Values



コロナ禍で集まれない中、
オンラインでのコミュニケーション・交流を工夫し続けています

全社配信しているオンライン月次会
議。全社に向けた共有や、新入社員の
紹介等も行います。

半期に一度、全社員が集まる全社総
会。経営戦略の共有や表彰などを、
一日かけて行います。

全社イベント
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全社総会「Cha会」 月次会議「Cha室」

毎月配信されている社内ラジオ。Cha
室やCha会とは違った角度で、様々な
社内情報を発信します。

社内ラジオ「Chadio」



カルチャーブック・クレド
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Chatworkとしての考え方や大切にしたいことをまとめた「カルチャーブック」や、
バリューを元にした組織ごとに策定した「クレド（行動指針）」は、手元でいつでも確認できる形に

Culture book Credo



対面やリモート会議、チャットなどを活用した、
ハイブリッドなコミュニケーションが行われています

社内コミュニケーション
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● Chatwork経営ダッシュボード

● プロダクトリリース

● デイリー三行情報提供

● 在宅ノウハウを教えてチャット

● オンラインランチ ご一緒しませんか？ 

● 私、○○で 困ってるんです（質問/相談）

● 社内フィードバック（改善・要望）

● 新入社員さんいらっしゃい

● 社内勉強会チャット

全社グループチャットの一例



社内コミュニケーション
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部活動（オンライン・オフライン）での交流や、
ピアボーナスによる感謝や賞賛なども、活発に行われています

ピアボーナスを使った、ある1ヶ月の感謝数

ピアボーナスとは社員同士で感謝や賞賛の気持ちを
表し、報酬を送りあう仕組みです。

社内の部活数

300

1016

個以上

件

VR/AR部

部活の一例

Kaggle部

3Dプリンター部

Web3部

住宅部

NFT部

ゴルフ部

フットボール観戦部

海外マーケットを
情報共有する部 アクアリウム部



MEMBER多様なバックグラウンドをもつメンバー



MEMBER

メンバー紹介：ビジネス・コーポレート
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新規事業開発
桐谷 豪
ABEJA等

新規事業開発
福本 大一

起業

マーケティング
達山 裕一

PwC、DeNA等

インサイドセールス
野田 愛梨

光通信等

セールス・カスタマーサクセス
飯田 洋介

ベネッセ、エス・エム・エス等

人事
吉成 大祐

ヤフー、PayPay等

カスタマーマーケティング
土居 朝香

エス・エム・エス

経営企画室
金坂 加那子

ゴールドマン・サックス証券、
リクルート等

事業企画
池田 裕一

富士通、リクルート等

人事
武田 遼介
メルカリ等



MEMBER
フロントエンド

澁谷 哲也
受託開発会社等
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テックリード
加藤 潤一

大手ソーシャルゲーム等

PHP
渋谷 悠司

2007年度新卒入社

スクラムマスター
粕谷 大輔

フリュー、はてな等

iOS / スクラムマスター
折田 桃子

ベンチャー企業等

PdM
海老澤 雅之

ソニー、日産自動車等

PdM
針北 陽平

オープンエイト等

プロダクトデザイナー
茂木 由紀子

フリュー、起業等

エンジニアリング
マネージャー
門田 矩明

サイバーエージェント

メンバー紹介：プロダクト

コーポレートIT
和田 正人

スマートニュース等



もっと知りたい方はこちら
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「人」「組織」を伝えるメディア

Cha道
エンジニア･デザイナーブログ

Creator's Note

https://chado.chatwork.com/ https://creators-note.chatwork.com/
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“もっと気軽に、いろんな角度から”

Chatwork note

https://note.com/chatwork_note

https://chado.chatwork.com/
https://creators-note.chatwork.com/
https://note.com/chatwork_note


働き方、福利厚生（制度）6CHAPTER
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OFFICE
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働き方

● 2022年3月に東京オフィスを「WeWork 日比谷FORT TOWER」へ移転

● 全国のWeWorkオフィスも利用可能となり、オフィス・自宅・全国のWeWorkを使い分けた新しい働き方へ

社員一人ひとりが目的に合わせて働く場所を選択

社員や組織のコミュニケーションや
コラボレーションを生む場所

Chatwork「ワークプレイス」の考え方

オフィス

効率的に仕事を進める場所

HOME自宅

様々な用途に合わせて選択できる場所

WeWork全国のWeWork

©WeWork

※全国（東京オフィス以外）のWeWorkは、一定の条件を満たした場合に利用可能
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勤務体制、休日・休暇

■ 勤務体制：フレックスタイム制

■ 労働時間：8時間/日

■ コアタイム：10時〜16時

■ 休憩時間：13時〜14時

■ 土曜日、日曜日

■ 国民の祝日

■ その他会社が指定する日

※年間休日休暇日数は約125日

■ 有給休暇　※半日単位で取得可能・入社日に付与（日数は入社月によって異なります）

■ 夏季休暇（サンキューサマー）　※7-9月の好きなタイミングで取得可能（3日間）

■ 年末年始休暇　　　　　　　　　　　　　　　　   ■ 慶弔休暇

■ 女性休暇 　　　　　　　　　　　　　　　  　　　■ 子の看護休暇　

■ 産前産後休業・育児休業　　　　　　　　　   　　■ 介護休暇・介護休業

勤務体制 休日

休暇



福利厚生パッケージ「BENTO」
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「BENTO」は、ミッション「働くをもっと楽しく、創造的に」の”もっと（motto）”と、
福利厚生を表す”benefit”から作られた、福利厚生のパッケージです

お弁当のように、世の中の変化や個々人の状況にあわせて、利用できる制度・働き方を柔軟に選択できるという意味や、
制度自体も”もっと”より良い形にアップデートし続けていくという想いが込められています。
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福利厚生パッケージ「BENTO」

■ 働く環境支援制度 在宅環境を整えるための物品購

入費用などの一部を会社が負担（初年度は15万円/年）

■ サテライトオフィス利用

■ ハイブリッド勤務手当

■ ヘルシー部活制度

■ 外部カウンセリング・コーチング支援

■ 人間ドックオプション補助

■ インフルエンザ予防接種補助

業務環境のサポート 自身の健康維持のサポート

■ ベビーシッター利用補助

■ 病児保育費の補助

■ 子育て支援サービスの利用補助 スポット保育や

託児所付きコワーキングスペース利用費用の一部を補助

■ ピアボーナス制度

■ 「学び、変わる」支援制度 書籍や記事からの

インプットを補助する制度（購入額の50%/上限1万円）

■ スキル取得支援制度

■ 社内勉強会開催支援制度

育児と”働く”を両立するサポート バリューを体現するサポート

※その他、組織内コミュニケーションの補助制度（食事代補助等）や、ノベルティグッズ購入支援&プレゼント制度などがあります



入社後研修オンボーディング支援

入社後研修・サポート
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■ メンター・エルダー制度
入社後3ヶ月間、メンター・エルダーが1名ずつ

ついてサポートします
※メンターやエルダーとランチを行う場合の、ランチ補助の

制度などもあります

■ 入社後研修
使用するシステムや、労務・制度関連、各本部の戦

略についてなど、講義や動画研修をご用意していま

す（約1ヶ月かけて、徐々に会社に慣れていただく

プログラムになっています）

■ セールス研修（セールス・カスタマーサクセス）

入社後1ヶ月間、部署独自の研修プログラムを実施

しています

下記の他、CEO山本や役員による研修・交流機会などもあり、
新しいメンバーが安心して働ける仕組みづくりを行っています



評価制度
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目標
設定

振り返り/
評価

フィード
バック

半期ごとに評価を実施。上長とすり合わせながら設定・振り返りを行います
（期中の振り返りや日々の1on1などでのすり合わせ等も実施しています）

※1〜6月を上期、7〜12月を下期として、目標設定・評価を行っています



評価制度（グレード制度）
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全社グレード制度
（全社共通のグレード階層、給与テーブル）

全社で統一されたグレードの考え方や基準（全社グレード制度）をベースに、
各本部ごとに詳細な職務要件・能力要件などが設定されています

インキュベーション
本部

コミュニケーション
プラットフォーム本部 コーポレート本部ピープル本部プロダクト本部

職務要件・能力要件

評価制度

職務要件・能力要件

評価制度

職務要件・能力要件

評価制度

職務要件・能力要件

評価制度

職務要件・能力要件

評価制度
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評価制度（グレード制度）

エキスパートコース マネジメントコース

Grade 期待役割定義 Grade 期待役割定義

E3
市場でも稀有な知識やスキルを持ち、その高度な専門性を活かし
て事業の最重要テーマの戦略立案から推進、課題発見から解決ま
で導く

M3 会社の基幹事業・中枢機能の統括責任者、または経営陣の一員と
して意思決定を行い、中長期的な業績と事業の成長に寄与する

E2 業界内でトップレベルの高度な専門性を活かし、事業の主要テー
マにおける戦略立案から推進、課題発見から解決まで導く M2 管轄部門のマネジメントを通じた組織成果が全社・本部戦略に大

きく寄与し、業績や事業の成長に貢献する

E1 本質的な課題を発見し、高度な専門性を活かして解決まで導き、
本部・部門戦略に高い貢献をする M1 管轄部門のマネジメントを通じた組織成果において業績や事業の

成長に貢献する

S3 自律的に業務を遂行でき、担当業務において結果責任を持つことができる

S2 上長や同僚のフォロー少なく、自律的に担当業務を遂行できる

S1 上長や同僚の指示通り、担当業務を遂行できる

役職や年齢にかかわらず、社員一人ひとりに期待役割を設定し、
グレードに応じて業務アサインや目標設定・評価を行っています

※グレードは半期ごとの考課にて決定。エキスパートコースとマネジメントコースは行き来可能です



給与テーブル
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M3
S1 S2

M1

E1

M2

E2 E3
S3

（万円）

給与テーブルはグレードに紐づいて設計され、全社公開されています



採用情報7CHAPTER
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選考について
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応募
書類選考 一次面接 二次面接 最終面接

エンジニアやデザイナーなど、
職種によって課題や体験入社を
行っています

選考は、Chatworkのことも知っていただき、お互いに
すり合わせていく場だと考えています

※現在、基本的にはオンラインにて面談/面接を実施しています
※通常、ご応募から内定までは約3〜4週間程度



よくある質問
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Q. 年間休日はどれくらいですか？
年間休日休暇日数は約125日です。

休日以外に、夏季休暇や年末年始休暇があり、有給休暇と合わせて長期連休を取ることが可能です。

Q. 持株会はありますか？
あります。詳細は入社後にご案内いたします。

Q. 社内で使用しているツールは何ですか？
Chatwork、Google Workspace、Confluence、Okta、ジョブカン、マネーフォワード、…その他諸々です。

貸与PCは原則としてMacを支給しています。（Windows希望の場合は、業務内容に応じて相談）
※ IT業界以外からの転職者も半数ほどいます。上記ツールに馴染みがない方もご安心ください

Q. 副業は可能ですか？
可能です。ただし、競合他社の副業や勤務時間中の副業は禁止となります。



74

Join Our Team!

Chatwork採用

https://recruit.chatwork.com/

働くをもっと楽しく、創造的に

https://recruit.chatwork.com/

