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LinkedInを活用する効果は早くも表れている。一つは、日本語・英語両方が
堪能で世界を舞台に活躍する人材を探り当て、いち早くアプローチし、獲得
できていることだ。

導入前の背景
「従来のオンプレミスにクラウドを加えたハイブリッドなシステムを導入
するお客様が増え、現場からはエンジニアの早急な拡充が求められてい
ます。今後は主に技術力の高いサポートエンジニアを積極的に採用してい
く方針」と、人事本部採用グループサービススタッフィングチームリードの
普久原 朝親氏は話す。
採用活動の中で、最近特に力を入れ始めていることが、LinkedInを含めたダ
イレクトソーシングの活用だ。これまでは人材紹介エージェントに中途採用
者の紹介を依頼するケースがほとんどだった。「しかし、エージェントばかり
に頼っていていいのかという問題意識は常にあった。人材を探しているのは
我々なのに、我々が主体的に動いて候補者を探さないでどうするんだと。エ
ージェントの支援を受ければそれだけコストもかかる。それに、海外では、エ
ージェント経由の採用はエグゼクティブなどごく少数で、むしろLinkedInな
どを活用する採用活動がメイン。そうした世界の潮流も頭にあり、2012年
からダイレクトソーシングの活用を始め、2013年からはLinkedInも本格的
に使い始めています」。

効果

人事本部採用グループサービススタッフィングチームリード

普久原 朝親

課題
• エージェント依存型から、自ら主体的に動いて候補者を探すアプロ
ーチへのシフト

• 海外で潮流になっている「ダイレクト・ソーシング」の実現

• エージェントの支援を受けることによるコスト

• 膨大なデータベースから候補者を検索し、ダイレクトアプローチす
ることが可能

• ジョブディスクリプション（JD）を世界中の優秀な人材＝潜在
層に対し周知できる

• 英語のJDにより、英語に堪能な人材を獲得できる

• LinkedInの本格活用初年度から数名のダイレクトソーシングを実
現し、コスト削減効果を発揮

• 海外で仕事をする日本語・英語両方が堪能で優秀なエンジニ
アに直接アプローチし、獲得に成功

• 将来的にはLinkedIn経由で数十名の採用を目指す

• タレントソーサーを配置し、リクルーターと連携してLinkedInの効率
的な運用を模索

効果と展望

LinkedInを採用した理由

「人材を探しているのは我々なのに、我々が主体的に動いて候補者を探さ
ないでどうするんだと。海外では、むしろLinkedInなどダイレクトソースを
活用する採用活動がメイン。そうした世界の潮流も意識し、2013年から
はLinkedInの活用に注力しています」

日本マイクロソフト株式会社 
“人材を探しているのは我々なのに、我々が主体的に動いて候補者を探さな
いでどうするんだと。その問題意識から、LinkedInの活用に力を入れ始めて
います”

Microsoft Case Study

ケーススタディ



好例が、海外で働いていた日本人をLinkedIn経由で採用できたこと。プロセ
スは次の通りである。
まず、「LinkedInリクルーター」のフィルター機能を使い、必要な技術力をキー
ワードとして入力して検索。結果、候補者が絞り込まれた。そこで、「InMail」を
使って、メールによるダイレクトアプローチを試みた。「メールをやり取りする
中で、その候補者は海外生活が長く、ちょうど日本への帰国を望んでいるタイ
ミングであることが判明。日本マイクロソフトのポジションに関心を持ってい
る様子だったので応募を勧め、電話面接を経て、採用につなげることができ
た。日本で仕事がしたい海外勤務の人材を発掘し、直接アプローチできた今
回のケースは、まさにLinkedInを活用したサクセスストーリー。これこそ、ネッ
トワーキングとダイレクトソースの醍醐味でしょう」。
日本マイクロソフトではこのケースも含め、2013年度には数名の採用を
LinkedIn経由で実現している。エージェント経由で獲得する場合に比べ、そ
の分コスト削減効果が出ていることは言うまでもない。
ダイレクトソースを活用する中で、そのメリットも改めて実感した。それは、日
本マイクロソフトの採用担当者が直接候補者にメールを打ったり、話をしたり
することで、自社やポジションについてより強くアピールできることだ。「正確で
詳細な情報を持ち、熱意がある我々なら最初から魅力を存分に伝えられる。
実際に、アプローチに対するメールのリターン率や採用決定率は、我々の
方が、エージェントよりも高いという結果も出ています」。
一方、英語のジョブディスクリプション（職務記述書、以下JD）が「LinkedIn求
人ネットワーク」に掲載されることもメリットだという。世界中の膨大な
LinkedInを利用する潜在層に対し、募集状況を周知できるからだ。特に、ビジ
ネスで使える英語を身に付けた日本人の人材を獲得する一つのチャネルとし
て有効な点を、日本マイクロソフトでは評価している。

1986年、米国マイクロソフトコーポレーションの日本法人としてビジネス
を開始。2011年、事業開始から25周年を機に、「日本マイクロソフト株式
会社」に社名を変更。現在はWindows8やクラウドをはじめとする最先端
のテクノロジーやイノベーションを通じ、日本企業の成長と競争力強化に
寄与する。一方、東日本大震災では復興支援に注力。ICTを活用し、国内の
各NPOと連携した被災地、被災者の就労支援、中小企業の再生支援、地
域活性化プログラムの推進などに取り組む。

企業プロフィール

本格的にLinkedInを活用した初年度で数名の獲得に成功した日本マイク
ロソフト。「もちろんこれで満足しているわけではなく、今後は10名以上、
将来的には数十名をLinkedIn経由で採用したい」と、普久原氏は意気込
む。
「タレントソーサー」（以下、ソーサー）というポジションを新たに設け、今後
は運用するとのことだ。ソーサーとはLinkedInなどのダイレクトソースを活
用し、各部門のニーズに合致した候補者を検索して、そのリストをリクルー
ターに紹介する仕事を担うポジション。リクルーターはリストにある候補
者を各部門長や役員などと共に面接をして採用決定の判断を下す。「米国
企業ではソーサーを複数配置するのは今では当たり前のことです。我 リ々
クルーターにとって最も大切なクライアントの一つは、社内の各部門の責
任者であり、彼らとのクライアント・フェイシングで色 と々ニーズを聞きだ
すことこそが大事な日常業務。LinkedInなどの検索をソーサーに一任す
ることで、理想的な分業が可能になります。ダイレクトソースでは、“リクル
ーターとソーサーのセット”が、今後の採用活動の主流になると思いま
す」。
ソーサーの仕事は単にニーズを受けてタレントを探すだけではない。日頃
からどの企業にどんな優秀な人材がいるかを検索して調べ、“タレントマッ
ピング”することも主要な役割だ。「いつどんなニーズが発生しても即座に
対応できるように準備しておく。いわば、社内エージェントとして機能する
のがソーサーの理想的な姿」。そのタレントマッピングを作る上でも、
LinkedInは非常に有効なツールだと、普久原氏は認識している。
ただし、採用活動がダイレクトソーシングに一気に変わるとは、普久原氏も
考えていない。「我々の役目はただ一つ。ベストなタレントを採用することで
す。エージェントは独自のネットワークを持っているので、その紹介によっ
て優秀な人材を獲得することは今後も続くと思われます。大切なのは、エ
ージェントとLinkedInなどのダイレクトソーシングとのバランスを組み替
えていくことでしょう」。

今後の取り組み
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