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繋がる！
求人ナビのフォローノウハウ

焼き畑農業の脱却

主催：株式会社デイリー・インフォメーション中部様
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目次

求人ナビへの

期待値

コントロール

01
3度目はない、を

防ぐ為にやるべき

アクション

02
提案時から始まる、

フォロー計画と

実践スケジュール

03
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採用業務量の拡大と短納期化
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人材の要件定義

•職種（配属組織先）決定

•組織状況をみて協議

•期待スキルの洗い出し

•最低限のスキル定義

•適合人物キャラを相対評

価で項目化

求人募集

•転職・新卒採用市場にい

るターゲットの登録人数

の確認

•最適な募集ツールの選定

•想定オファー条件設定

•想定年収確認（人件費見

積り）

面接調整

•書類審査

•応募書類見送り連絡

•通過者連絡、対応

•見送り者対応

•日程調整

•面接情報の詳細報告

•面接形式の決定

•通過者優先順位決め

•面接（１～3次）

内定～入社フォロー

•入社想定日確認

•現年収、期待年収の確認

（月給の金額OR年収）

•採用条件通知書作成

•入社前後の接触

•入社準備物用意

•入社後受入れ対応

•退職交渉状況確認

•入社に関わる準備受入れ

品の調達

応募から

3.5か月
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採用をいかに“早く決める”か、という指標
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当社の支援事例
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同じ募集費をかけても、

そのあとの遷移率
に魂を込めて
採用活動をすすめる！

「職種×地域」での募集難易度を加味した募集ツールの選定と面接調整によって、決定率は変わる
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目次

求人ナビへの

期待値

コントロール

01
3度目はない、を

防ぐ為にやるべき

アクション

02
提案時から始まる、

フォロー計画と

実践スケジュール

03
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期待値の正体

提案 受注 掲載開始 掲載後 成果
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期待値の正体
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提案 受注 掲載開始 掲載後 成果
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御社への発注の決め手を確認する
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商品・サービス

会社（体制）

アナタ
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目次

求人ナビへの

期待値

コントロール

01
3度目はない、を

防ぐ為にやるべき

アクション

02
提案時から始まる、

フォロー計画と

実践スケジュール

03
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フォロー実践スケジュール

•想定効果を弾い

ておく

•採用背景を聞い

ておく

提案

時

ターゲット変

更の余地があ

るか、想定し

ておく

提案

中

応募期待値を

提案前よりも

厳しめに伝え

ておく

取材

時

市況感のリア

ルを伝える

掲載開

始直後
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掲載開始10日以内

• 感想を把握しておく

期間折り返し前

•必ず理由（仮説）と対策を論

理的に思考し、打ち続ける

掲載終了間際

•原因を把握しておく



Internal

多様な手段をつかえることが肝
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https://employment.en-japan.com/saiyo/en-tenshoku-saiyoshuho
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カリキュラム（仮）

■営業人材機動計画（基礎編）
・新卒採用全ツール解説講座
・大手4大求人広告の理解講座
・中途採用全ツール解説講座
・掲載後フォロー講座
・人材紹介に勝つナビ営業の売り方講座
・doda Recruitersの売り方講座
・doda Recruiters採用決定講座
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■営業人材機動計画（応用編）
・業界別求人広告の売り方講座
＞IT編
＞外食編
＞製造業編
＞個人営業（リテールセールス）編
＞法人営業（ルートセールス）編

・売れてるリクルートはみんな使うSPINスキル
・法人から予算を獲得するノウハウ講座

■シン・HRセールス講座（特急編）
・業界地図からヒアリング講座
・ビジネスモデルから提案講座
・組織図からコンサル講座
・予算キャップをハネ除ける営業ノウハウ講座

■オプション
・脳科学に基づくスペシャル講座
１脳科学傾向診断
２アイデンティティの形成
３感情のコントロール
４集中力の向上
５人間関係力の強化

毎月2回（隔週）実施？
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最後に
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わたし共アポ同席にお誘いいただけた営業担当には、

発注時、内定者の入社前後研修を７割引きでご提供します

通常 1回あたり45万円

今回 1回あたり13.5万円※初回限定
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