
左はドトールコーヒー 右はスターバックス
よく利用するのはどちらでしょうか？

きっと、ドトールコーヒーは「軽食を食べられる」「喫煙できる」「リーズナブル」
といった理由で利用しますよね？

一方、スターバックスは、「あの空間が好き」［コーヒーが美味しい」
という理由で利用したことがあるのではないでしょうか。

この２店、同じコーヒーショップですが、しっかりとお客さんのターゲットを絞ることでファンを獲得しています。
でも、なぜか求人については多くの会社は、違うやり方をしてしまいます…

●少しでも多くの求職者層にアプローチしたい
●入口を狭くしたら、応募が減ってしまうんじゃないかと不安

などの理由があると思いますが、とにかく、より多くの応募が欲しくて、
ざっくりとしたターゲット、ざっくりとしたメッセージ↓で求人を出してしまう...

「主婦の方、大歓迎！」「大学生が多数活躍中！」「年齢不問！未経験OK！」etc…

しかし、いざ掲載スタートしてみると…
「応募は入るけど面接に来ない」「採用したけど辞退される」

そんなことになっているケースが実に多いのです。

でも、心配することはありません。

これを読めば、近辺エリアの応募を吸収する方法を知ることができるでしょう。
更に、レーザービームのように面接に来させる方法を知ることができるでしょう…



求職者の喉元をぐいっと掴み
無理やり目を向けさせる求人広告





需要を追いかける求人 需要を生み出す求人 

競合が多く、待遇勝負に追い込まれる 「待遇」ではなく「働く価値」で勝負できる 

求職者は「他ではなく、ここで働くべき理由」 

を見つけられない 

求職者は「他ではなく、ここで働くべき理由」 

を見つけることができる 

応募は入るのに面接に来ない 面接に来ないことはほとんどない 

ファンができにくい 自社のことが好きなファンが増える 

採用できても、すぐに辞めてしまう 採用した後、長続きする 

稼働人数がいっこうに増えない 稼働人数が増える 

 



需要を追いかける求人 

 

需要を生み出す求人 

 



具体的な
応募実績の違い

※これは実際の事例です



応募数：2件

応募率：
0.6%

応募率：
3.1%

応募数：23件



閲覧数の違い

※同じお店、同じ掲載枠、同じ媒体です



閲覧数：330 閲覧数：741



なぜ、応募率だけでなく
閲覧数まで倍増したのか？

同じお店、同じ掲載枠、同じ媒体なのに…



求人媒体で「コーヒーショップ」を検索した時の図。
はたして求職者は、このページをパッと見た時に
それぞれのお店の違いを感じ取れるのでしょうか？



例えば、「スターバックスに憧れてコーヒーショップで働きたい求職者」
の多くは、待遇や時給では仕事先を選ばない…

「私もコーヒーを通して、誰かの生活の
一部になるような仕事をやりたい！」

彼らは、スターバックスで最高のサービスを受け、
「スタバの空間」に酔いしれ、幸せな気分になった。
そして、いつしかスタバは生活の一部になった。

人生が豊かになったと感じた。

そして、こう思うようになった。



他求人の並ぶ原稿一覧画面上で、その価値観に訴える。

「この広告は、私へのメッセージでは…！？」

キャッチコピーを見たターゲットは瞬時に判断する。



求職者の喉元をぐいっと掴み
無理やり目を向けさせる求人広告



結果、同じ枠でも閲覧数が倍増する。

閲覧数：
330

閲覧数：
741



内容をじっくりと読み、結論づける。

「この職場こそ私の探し求めていたものだ！」



需要を追いかける求人 需要を生み出す求人 

競合が多く、待遇勝負に追い込まれる 「待遇」ではなく「働く価値」で勝負できる 

求職者は「他ではなく、ここで働くべき理由」 

を見つけられない 

求職者は「他ではなく、ここで働くべき理由」 

を見つけることができる 

応募は入るのに面接に来ない 面接に来ないことはほとんどない 

ファンができにくい 自社のことが好きなファンが増える 

採用できても、すぐに辞めてしまう 採用した後、長続きする 

稼働人数がいっこうに増えない 稼働人数が増える 

 

結果、彼・彼女らは面接に来る。


