
© Recruit Co., Ltd.



© Recruit Co., Ltd.

アジェンダ

• オープニング
• 登壇者紹介
• 事例紹介
• 質疑応答
• クロージング



© Recruit Co., Ltd.
3

Product Manager

プロダクトデザイン室

プロダクトマネージャー
Design Director

デザインディレクター

株式会社リクルート プロダクトデザイ
ン室によるナレッジ発信イベントです
ハッシュタグは＃プロデザ

今日は
ココ！
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わたしたちは人材関連事業を皮切りに、人生の節
目となる「ライフイベント」領域、そして日常消
費の「ライフスタイル」領域での集客支援へと事
業を拡大してきました。

近年では、クラウドを活用したSaaSソリューショ
ンにも力を入れています。

小売店や飲食店を含むクライアント企業へ業務・
経営支援サービスを提供するなど、幅広い領域で
プロダクトを展開しています。

リクルートグループの
サービスは数百以上
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リクルートのプロダクトマネージャーに求められる T字型スキル
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プロダクトデザイン室 採用サイトでは
最新情報や仕事の内容、働き方など、
さまざまな情報をお知らせします

「リクルート プロダクトデザイン室」で検索！
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自己紹介

こまどり

Akiko Kawabata
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所属

役割

略歴

趣味

HR SaaS プロダクトデザイングループ

『Airワーク 給与⽀払』のPdM
兼 「プロデザ︕」「PdM Days」イベント運営・企画

2016 リクルート新卒⼊社
・ 『リクナビNEXT』『ゼクシィ』『ゼクシィオンライン招待状』のPdM
・ PdM Daysの企画・運営

• ZINE作り。
⽂房具のZINE（〜vol.7）と
悪夢のZINE（〜vol.2）を書いています。
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本日のテーマ

• 『SUUMO』『リクルートダイレクトスカウト』の
VoC事例を紹介

• VoC収集事例におけるポイントまとめ
• ご質問にお答えします
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質問について

講演者ならびに事務局への質問は、
以下QRコードからslidoにアクセスしてご記入ください！

プロデザ！vol.17

新規開発でデザインが活かせるノウハウが
知りたいです

新規開発で必要なスキルや気をつけている
ことは何ですか？

気になる質問は
「いいね」!

https://app.sli.do/event/hS2DjXnCbbVELf5ekqozVqhttps://app.sli.do/event/gn3wNNjn31EDMSHfsecspd

https://app.sli.do/event/gn3wNNjn31
EDMSHfsecspd

https://app.sli.do/event/wXk1a6pDkGFK9k4dFvUQyf
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「ASK」から質問をご記入ください。

新規開発で必要なスキルや気をつけていること
は何ですか？

新規開発でデザインが活かせるノウハウが
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登壇者

関 亜喜奈

プロダクトデザイン室

松本 知里

プロダクトデザイン室
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登壇者

所属

役割

略歴

『SUUMO』不動産売買領域担当PdM

2020年にリクルート中途入社。住まい領域にて
『SUUMO』でスマホサイトのUI/UX改善、新商品企画
などを担当。
現在は、2024年に同サービスでリリースした新機能の
PdMとして導入推進やサービス改善を担当。

趣味

プロダクトデザイン室 ⼾建・流通プロダクトデザイングループ

登山、アイドル鑑賞、旅行関 亜喜奈

プロダクトデザイン室
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松本 知里

プロダクトデザイン室

登壇者

所属

役割

略歴

『リクルートダイレクトスカウト』
クライアントweb担当PdM

2015年にリクルートキャリア(現リクルート)中途入社。
入社後一貫して中途HR領域に携わり、顧客接点、企画
職、事業開発、PdMなど幅広い職種を担当。
 現在は『リクルートダイレクトスカウト』のクライア
ント Web のPdMを担当。

趣味

プロダクトデザイン室 Ｐｌａｃｅｍｅｎｔクライアントソリューション３グループ

パリコレとかの洋服を⾒る
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営業組織を巻き込んだ
プロダクト開発のすすめ

住まい領域 戸建・流通プロダクトデザイングループ｜関 亜喜奈

プロデザ！BY リクルート VOL.25 
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こんな人に聞いてほしい
• 良いものを作っている・考えているはずなのに、営業現場と合意できない・顧客

に浸透しない
• 開発と営業、ステークホルダーの板挟みに悩んでいる

持ち帰りポイント
• 大規模サービスで新システムの導入や新たな価値提供を行う際の営業現場の巻き

込み方のコツ
• PJ全体でスピード感を持って不確実性に向き合うためのコミュニケーション手法

本日の概要

18
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前提 | 『SUUMO』の全体像と戸建流通(以下、KR)領域

21

『SUUMO』は主に顧客の属性によって領域が分かれており、
それぞれプロデューサー(VP)がいます。
戸建流通（KR：Kodate Ryutsu）は、
「新築一戸建て」「中古一戸建て」「中古マンション」「土地」
「売却査定」が担当です。
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前提 | KRの顧客とは？

22
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前提 | KRの顧客の業態をもう少し詳しく

23

①：自分たちで建てて、自分たちで売る
②：中古物件を買い取り、リフォームして売る
③：分譲会社が建てた物件を売り、仲介料を得る
④：個人所有物件の販売を媒介し、仲介料を得る

③ ①

④ ②
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前提 | KRの顧客の業態をもう少し詳しく

24

各業態の中にも色々ある

K,Rと大きく分かれるが、1顧客 = 1業態でない
収益構造の異なる業態を混在して経営している

掲載料をいただき
反響(=資料請求)をお返しする
BizModel

③ ①

④ ②

①②③ ④
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今日の話題：物件の予約を受け付ける機能を新規リリースした話

26

7/24に東海エリア(静岡除く)で全顧客向けにプレリリース。
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背景・課題｜予約の仕立ての難しさ

① 予約場所に人が常駐していない ② 種別✕業態の複雑性 ③ ITリテラシー
社長の平均年齢は61.7歳と他業種に比べて高い

KRの予約サービス

すべてのユースケースで使える かつ 設定が簡単でシンプル でないといけない

通常の予約サービス

【参照】「不動産業ビジョン2030 参考資料集」社会資本整備審議会
産業分科会不動産部会

業態は売主、仲介など大きく分けて4種類
複数業態の混在パターンなど多数あり

新築戸建・中古戸建て・中古MS・土地が混在
予約には業者と個人の所有者の違いも影響する

27
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背景・課題｜予約の仕立ての難しさ

① 予約場所に人が常駐していない ② 種別✕業態の複雑性 ③ ITリテラシー
社長の平均年齢は61.7歳と他業種に比べて高い

KRの予約サービス

すべてのユースケースで使える かつ 設定が簡単でシンプル でないといけない

通常の予約サービス 業態は売主、仲介など大きく分けて4種類
複数業態の混在パターンなど多数あり

新築戸建・中古戸建て・中古MS・土地が混在
予約には業者と個人の所有者の違いも影響する

28

最速で予約機能を全店舗・全物件に
広げるにはどうしたらよいか？

【参照】「不動産業ビジョン2030 参考資料集」社会資本整備審議会
産業分科会不動産部会v
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背景・課題｜動かす難しさ

① 最終、実際に使ってもらわないと分からない ② 最大の強み：顧客接点で
これまでのケーパビリティが通用しない

• 領域解像度が高いメンバーでも、全窓口に展
開してどうなるかは推論となる

• 導入推進の戦略・業務設計、コスト試算もこ
れ以上精度が上げられない

• 集客以降の業務は営業も詳しく知らない
ことが多い

ここまでできたらOK！をじっくり定義・合意するより
早く作って、使ってもらったFBを基に作り上げるのが効率的

掲載 反響 追客 来店/ 接客 成約

現在のサービス提供範囲 一部の顧客のみ介在
ソリューションなし

29
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課題・背景｜取り組み経緯
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最速で全顧客が使えるプロダクトまで辿り着くために大切なこと
①まず多くの顧客に使っていただくこと
②現場のFB〜リリースのサイクルをどれだけ早く、多く回せるか？

実施したこと｜組織横断コミュニケーションと企画プロセス 

これまで 今回

• 完成した機能をリリースし
一気に売り出し

• リリース後の機能追加は基
本的に行わない

• エリア限定でミニマム機能
をリリースし、段階的に機
能追加

31
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最速で全顧客が使えるプロダクトまで辿り着くために大切なこと
①まず多くの顧客に使っていただくこと
②現場のFB〜リリースのサイクルをどれだけ早く、多く回せるか？

実施したこと｜組織横断コミュニケーションと企画プロセス 

これまで 今回

• 完成した機能をリリースし
一気に売り出し

• リリース後の機能追加は基
本的に行わない

• 東海エリア限定でミニマム
機能をリリースし、段階的
に機能追加

• 全物件、全窓口で使えるプ
ロダクトになったらエリア
展開

32

ただタイムリーに現場FBを集めるだけでなく
全員が同じ方向・高さを向き、一緒に作り上げる
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実施したこと｜成果 

リリースから2ヶ月で
・1500社以上ある内の約7割の会社で予約機能を利用開始
・対象エリアの掲載物件全体の約6割で予約機能が装着された状態に

『SUUMO』上の予約数は
・リリース前の約2.8倍
・『SUUMO』経由来場数は約1.2倍に増加した

※顧客ヒアリングを基にしたアクション→来場率から試算

33
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実施したこと｜組織横断コミュニケーションと企画プロセス 

最短で全顧客が使えるプロダクトに仕上げるため、以下2点をフェーズに
よって注力ポイントを変えながら推進

プロダクト戦略の浸透、KPIの共通化

顧客の声をタイムリーに拾える仕組みづくり
目的ベースでの企画推進

34
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実施したこと｜組織横断コミュニケーションと企画プロセス

営業キックオフ・勉強会（デモ、ワークショップ）
• 目指したい世界観、具体的なKPIの共有
• 「早く出してFBを基にエンハンスする」考え方や今後の開発計画を説明
• 実際に検品を触ってもらう機能デモやワークショップなどを通して納得感や一体感を醸成

35

世界観・KPIの説明 今後の開発計画の共有 ワークショップの様子

プロダクトチームも
みんなで参加！

戦略の浸透、KPI共通化
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実施したこと｜組織横断コミュニケーションと企画プロセス

すいすい会：プロダクト・営業・クラサクの現場メンバーでの全体定例
• 「人を責めず、仕組みを責める」建設的な議論をできる場作り
• 定量でチェックし、背景や課題を確認する
• 対話の場を週1で持つことで組織間での課題取りこぼしを防ぐ

提案フェーズでの営業工数逼迫
機能の理解不足による提案工数のさらなる増幅

検知した課題の例と打ち手

営業のG会にプロダクトメンバーが参加し
よもやま質問会を実施

設定時に画面が別タブで開くことが
多くの顧客から意見が届き営業が困っている 開発優先度を上げて対応し、リリース

リリース後予約が多く入り営業も盛り上がって
る。すぐ顧客に架電して価値醸成したい 日次で予約リストをSharePointで共有する運用を開始

36

戦略の浸透、KPI共通化

※クラサク：営業と顧客が導入を合意した後、設定サポートを行うチーム

営業合意後、クラサクが4回架電してフォロー
ストップした顧客が溜まっている

KPIの持ち方を見直し、4回架電して
設定完了しない顧客は未合意に戻すように変更

通電しにくい顧客は営業が設定完了まで行う仕切りに
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実施したこと｜組織横断コミュニケーションと企画プロセス

VoC（Voice of Client：営業・クラサク経由で届く顧客の声）
• 気軽に投稿できる仕組み（Formsの設問数、匿名投稿など）
• Teams/Slack両方へ自動連携し、回収後のスピードアップ
• 「届いている」を伝える（リアクション、隔週で営業LとVoCの対応方針壁打ち、全体FB）

ポジティブなFBもあり
モチベアップにも！

37

FB収集と企画プロセス

投稿ハードルを下げて集める 検討状況の共有

画像省略
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実施したこと｜組織横断コミュニケーションと企画プロセス

VoC（Voice of Client：営業・クラサク経由で届く顧客の声）
• 気軽に投稿できる仕組み（Formsの設問数、匿名投稿など）
• Teams/Slack両方へ自動連携し、回収後のスピードアップ
• 「届いている」を伝える（リアクション、隔週で営業LとVoCの対応方針壁打ち、全体FB）

ポジティブなFBもあり
モチベアップにも！

38

FB収集と企画プロセス

投稿ハードルを下げて集める 検討状況の共有

画像省略 同じ世界観・目標を共有できているため
届くVoCの方向性が違うことも少ない
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実施したこと｜組織横断コミュニケーションと企画プロセス

39

VoCから案件化するプロセス
KPIに基づいて全体感確認 ✕ N=1をしっかり深堀り→やる/やら・優先度の判断を行う
顧客側だけでなく、購入検討者にとって良い体験なのか？を考えて打ち手を設計
今は取り組まない場合にも理由を説明する

検討プロセス（例：案内不可日時設定）

① KPIに基づいてVoCを分類＆詳細ヒアリング ② VoCの要因を顧客属性・深堀り結果を踏まえ整理し、要求を把握・優先度を整理

③ 整理した要求に対して打ち手を検討し、ヒアリングや営業リーダーとの壁打ちを実施。打ち手の妥当性・優先を確認し、案件実施の判断を行う

FB収集と企画プロセス
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実施したこと｜組織横断コミュニケーションと企画プロセス 

組織横断のコミュニケーションの工夫により、同じ方向・高さに向かっ
て早く/効率的に企画・開発することができた
• キックオフ

• 目的、目標数字の認識合わせ、プロダクト戦略の組織浸透

• ドックフーディング（クラサクとリリース前に実施したパイロットテスト）
• リリース前に20件以上の要件変更対応
• 操作理解の早期化、マニュアル作成での協働

• VoC（Voice of Client：営業経由で届いた顧客の声）
• リリース後2ヶ月で200件近くが集まり、8割以上の営業メンバーが投稿
• 実際に開発案件化された案件も30件以上

• すいすい会
• 組織間の課題の取りこぼし、対応遅れを防ぐ会議体

40

まとめ

※クラサク：営業と顧客が導入を合意した後、設定サポートを行うチーム
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こだわり｜決めたことを泥臭くやる

42

正攻法はないので、ひたすら諦めずやる
• 現場の声にこだわってやりたいと決めていた
• 最初はミニマムの機能の目線が合わなかったが、何度も伝え少しずつ理解してもらった
• 上手くいかなかったこともたくさんあった

• 目標数字は上期はすり合わせを諦めた
• 結果、大幅に目標達成となりドタバタしたため、下期はしっかりすり合わせできた

• VoCは、全体へのメッセージもしたが草の根運動をたくさんした（ w/ エンジニア）
• 個別に声掛け（飲み会とかで）もやった
• ●件になりました！などの盛り上げ
• リリース後にすぐにVoC案件リリ−ス
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こだわり｜できるときに、できるところから始める

要求・要件定義 案内準備・顧客案内 初期設定 利用開始後開発・テスト

クラサク

プロダクト

営業(戦略)

営業(現場)

PJキックオフ
・目指したい姿の共有
・登り方、用語、KPIの統一
・お互いの状況の透明化

ドックフーディング
・機能理解
・主体的な関係構築

キックオフ
(デモ、ワークショップ)
・提供価値の共有
・機能デモ、ワーク
ショップ

VoCなど現場FB取得
・タイムリーに集まりやすい仕組み
・対応の余白を持つ
・すぐにリリースする、検討状況共有での関係構築

すいすい会(週次の全体定例）
・状況、課題、データ連携の強化
・組織間の課題のお見合いを防ぐ

エンハンス案件の検討
・KPIベースで課題を整理
・顧客業務理解を深めつつ、CS価値はぶらさない

小さく試し、徐々に広げることで実現性や有効性を確認しながら推進
• まずはPJ内でしっかりと認識を合わせる（プロダクト組織内→営業組織)
• リリースが近づくにつれて、徐々にコミュニケーションの幅、頻度を広げた
• 反対があったときは相手の考えるリスクをしっかり把握し、打開策を組み込む

43

※クラサク：営業と顧客が導入を合意した後、設定サポートを行うチーム
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こだわり｜透明性を高め、過度に役割分担しない

44

データはできるだけ共有し、同じ目線で考えられるように
• 営業部側に提供するデータは制限されることも多い
• リスクの部分はケアしつつ、できるだけタイムリーに、同じものを共有できるようにした
• 分担はしすぎずにひとつの土台に上げて議論できるように

• プロダクトでの課題の中にも運用で解決できるものもある
• 逆に営業の課題の中にもプロダクトで解決できるものもある
• エンジニア、デザイナーなどプロダクト組織内でも同様
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こんな人に聞いてほしい
• 良いものを作っている・考えているはずなのに、営業現場と合意できない・顧客

に浸透しない
• 開発と営業、ステークホルダーの板挟みに悩んでいる

持ち帰りポイント
• 大規模サービスで新システムの導入や新たな価値提供を行う際の営業現場の巻き

込み方のコツ
• PJ全体でスピード感を持って不確実性に向き合うためのコミュニケーション手法

本日の概要

45

再掲
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最後に｜自分自身の学び

46

これまでプロダクトに閉じた動きや自分の幅だけで仕事していたところから、周りを巻き込む
一歩踏み込んだ動きをしたことで自分自身成長できた気がしています。

これまで いま

• 開発と営業、ステークホル
ダーの間に板挟みになる

• 考えるのが自分だけで、レ
ビュワーや他組織の方から
批評される感覚

• 何の専門家でもない自分へ
の自信のなさ

• ひとりで板挟みになること
が無くなった

• みんなが同じ目標に向かえ
ているので、一緒に悩める

• 要求定義の専門家…になれ
るのかもしれない
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ありがとうございました！

まだまだやりたいことや課題もたくさんあるので
気になった方はぜひ情報交換させてください



リクルートダイレクトスカウト_顧客(企業)
の声の集め方と案件推進について

Placementクライアントソリューション２グループ
松本 知里
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自己紹介

松本知里(matsumoto chisato)氏名

略歴

リクルート中途入社をしてからずっと中途HR領域を担当
育産休を除いてPdMだいたい7年目くらい

2015年 リクナビNEXT Agent Network(RAN)渉外
2017年 リクナビNEXT(RNN) CSweb PdM
2018年 HR事業開発室 MP/営業/PdM/Dir
2020年 リクテク採用管理(ATS) PdM
2021年 育産休
2022年 リクルートダイレクトスカウト(RDS) CLweb PdM

ひとこと 一生中途HR
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リクルートダイレクトスカウトは昨年12月に大規模リニューアルを実施
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2021年度から構想開始、2023年12/4にリリース完了！

2021年
下期

2022年
上期

2023年
下期

2022年
下期

2023年
上期

PJ発足時の想定
スケジュール

ビジ検/
要件定義

開発 リリース

実際のスケジュー
ル

ビジ検/要件定義 開発
12/4

リリース!
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リリース後に大きな反響を頂く

○ リリース後、お問い合わせが普段の1.7倍に！
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リニューアル後エンハンス課題はとにかく、早く、たくさん課題を認識
し、解決する必要があること

早く、たくさん課題を解決する

STEP1 早く、たくさん課題を認識する

STEP2
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リニューアル後エンハンス課題はとにかく、早く、たくさん課題を認識
し、解決する必要があること

早く、たくさん課題を解決する

STEP1 早く、たくさん課題を認識する

STEP2
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バックログに
積まれている
課題

顧客の声 顧客の声
バックログに
積まれている
課題

STEP1 早く、たくさん課題を認識する
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● 重要度低シート

顧客接点の営業組織からとにかく多く情報を収集するために2つのシー
トを作った（顧客要望シート（重要度高シート、重要度低シート））

● 重要度高シート
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顧客接点の営業組織からとにかく多く情報を収集するために2つのシー
トを作った（顧客要望シート（重要度高シート、重要度低シート））

重要度高シート 重要度低シート

概要 - 営業組織として緊急度/優先度
が高い案件を起票

- プロダクト側のバックログにその
まま転記できる粒度で記載

- 顧客からの声をN=1で全量起票
- 企業名、カテゴリー、内容の項
目のみ

プロダクト側メリット - 営業組織に効果見立てまで記
載してもらうため、最も擦り合わ
せづらい案件優先度が擦り合
わせやすい

- 顧客の声が大量に把握できる
- PdMが自案件のビジ検で顧客
の声として参考にできる

プロダクト側デメ
リット

- 起票ハードルはやや高いので、
営業組織が上げ控えしていない
と良いなと思う

- 量が多いので、PdMが新規エン
ハンス案件化する運用を試行錯
誤中
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重要度高シートの運用

- 開催頻度：
- 週1回/１時間

- 参加者：
- 営業組織企画GM/リーダー
- 営業組織営業GM/リーダー
- PdM

- 内容：

- 緊急度高シート新規案件について
議論

- その他営業組織<>PdM間で会話し
たいアジェンダ持ち込み

顧客フィードバック会

営業組織：この案件はhogehogeで重要なので
やって欲しい

PdM：なるほど、ちなみに緊急度のすり合わ
せがしたいのですが、今進んでいるhogehoge
の案件よりは後でも良い認識で合いますか？

議論内容例

営業組織：この案件はhogehogeで重要なので
やって欲しい

PdM：なるほど、ちなみに効果のところです
が、肌感だともう少し低いのかなと感じるの

ですが、認識合いますか？
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重要度低シートの運用

・実施者
営業組織企画

・概要

営業が顧客の声を聞い
たら営業組織企画に連
携、企画がmin週に1回
重要度低シートに記入

記載

・実施者
PdM担当者

・概要

重要度低シートを
chatGPT(※)に投入し、
サマリーを作成（カテ
ゴリー単位、注力企業
の場合は企業単位でア
ウトプット）

・実施者
PdM担当者

・概要
to ALL→Slack
to PdM→プロダクト全
体定例アジェンダとし
て共有（週次）

・実施者
PdM担当者

・概要
Slack or 全体会議の場で
優先度が高いとなった
ものを担当者アサイン
しビジ検実施

集計 共有 案件化

※リクルートAI活用指針
（https://www.recruit.co.jp/privacy/ai_policy/）に沿って使用

https://www.recruit.co.jp/privacy/ai_policy/
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重要度低シートの運用

集計 共有
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リニューアル後エンハンス課題はとにかく、早く、たくさん課題を認識
し、解決する必要があること

早く、たくさん課題を解決する

STEP1 早く、たくさん課題を認識する

STEP2
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要求定義着
手順位決定

要求定義
実施

レビュー
要件定義着
手Ready

課題ライン
ナップ出し

STEP1で実施 効果グロス＆ROI順≒要求定義期間が長大化しがち
実装優先度順に
手が空き次第
開発着手

早く、たくさん課題を解決するSTEP2
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大きくチームを２分類し、とにかく論点の少ない案件を最速で処理、重
要な案件への時間を創出しつつ、案件総数の底上げを実施

要求定義着
手順位決定

要求定義
実施

レビュー
要件定義着
手Ready

課題ライン
ナップ出し

STEP1で実施

KPI(機能)別のチーム：効果グロス＆ROI順に要求定義
LT1~2ヶ月

実装優先度順に
手が空き次第
開発着手UXチーム：課題リストのうち、UXレベルの案件を

ざっくり効果見立て順に要求定義
LT1~2週間
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UXチームの取り組み内容例

スカウト画面

保存した検索
条件たち

選択中の検索
条件 新しい検索条件を追加するボタン

→リリース時点では保存された検索条
件を一番右までスクロールしないと表示

されなかった
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結果）半期で約70案件のビジ検完了、主要KPI倍増
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最後に）

● 顧客の声の多さは、期待の大きさ

● Divとプロダクトは同じ方向を見ること
ができる
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最速で 全顧客
が使える

最速で 最大数
の課題解決

取り組んだポイント 取り組んだプロセス

SUUMO

リクルート
ダイレクト
スカウト

営業チーム
と協働

戦略の浸透
KPI共通化

気軽に伝え
られる仕組み

やるべき理由
を明確に

優先度
を分けて管理

案件優先度が明確に会話できる
ように詳細に記載

顧客の声をより多く把握できる
ように簡易的に記載

検討チーム
を分けて効率
的に案件化

集める仕組み 案件化する仕組み

プロダクト
改善に繋げる



© Recruit Co., Ltd.
68

なかなか声が集まらない…
集まった声を整理しきれない…

SUUMO

リクルートダイレクトスカウト

• 営業チームとの協働
• 目指したい世界観、具体的なKPIの共有
• 週１定例で組織間の課題取りこぼし防止

• 気軽に投稿できる・モチベアップに繋がる

• 緊急度を分けた管理
• 記入する項目の粒度を変える

N＝1の声に対して
優先度・妥当性を示しづらい

SUUMO

リクルートダイレクトスカウト

• 全体感確認 ✕ N=1をしっかり深堀り
• 顧客以外にとっても良い体験となるか
• 営業への追加ヒアリング

• チームを分けて効率的に開発
• KPIチーム
• UXチーム
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アジェンダ

• オープニング
• 登壇者紹介
• 事例紹介
• 質疑応答
• クロージング
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質問について

講演者ならびに事務局への質問は、
以下QRコードからslidoにアクセスしてご記入ください！

プロデザ！vol.17

新規開発でデザインが活かせるノウハウが
知りたいです

新規開発で必要なスキルや気をつけている
ことは何ですか？

気になる質問は
「いいね」!

https://app.sli.do/event/hS2DjXnCbbVELf5ekqozVqhttps://app.sli.do/event/gn3wNNjn31EDMSHfsecspd

https://app.sli.do/event/gn3wNNjn31
EDMSHfsecspd

https://app.sli.do/event/wXk1a6pDkGFK9k4dFvUQyf
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アンケート＆おまけのコーナー
アンケートはこちら

2 0 : 4 0までフリートーク
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お知らせ
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https://www.recruit.co.jp/special/techconference2025

リクルート テックカンファレンス

リクルートの開発事例・ナレッジを共有する
技術カンファレンス
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詳細はこちら

https://pdmdays.recruit-productdesign.jp/2025
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アンケート＆おまけのコーナー
アンケートはこちら

2 0 : 4 0までフリートーク
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