
実務をもとに徹底解説！
HubSpot無料ツールを最大活用するポイント 〜
セールス編〜



● 参加者の方の顔や声は入っておりません

● ウェビナー中にいただいたご質問をピックアップし、ライブQ&A

パートにて回答させていただきます

本日のウェビナーについて



本日のアジェンダ

● HubSpotのソフトウェアとは

● インバウンドセールスとは

● 営業実務の中でのHubSpot無料ツールの活用法

● まとめ

● LIVE Q&A 



金城ステファニー
HubSpot Japan
インバウンドプロフェッサー

日本向けアカデミーコンテンツを担当する

インバウンドプロフェッサー

Walt Disney Worldでインターンシップののち

大手外資系ホテルに入社。その後、サポートおよび

見込み客向けトレーニング・リテンションに特化した

経験を生かして、2020年10月HubSpotカスタマーサポート

として入社。去年の6月に現職アカデミーへ異動。



HubSpotのソフトウェアとは



HubSpotのソフトウェア

サービスセールスマーケティング

推奨者顧客潜在見込み客未認知層

　　ウェブサイト
　　トラフィックの獲得

　　リードの転換

　　リードの
　　購買意欲の醸成

HubSpot CRMプラットフォーム が途切れなくサポート

　　 潜在見込み客の
　　 興味関心の把握

　　迅速なコミュ
　　ニケーション

　　 関係構築と
　　 案件対応

　　見込み客からの
　　フィードバック収集

　　期待を上回る
　　サービスを提供

　　アップセルや
　　リファーラルの強化

・サイト/ページ制作
・SEO
・広告

・フォーム
・Web/Botチャット

・メールマーケティング

・メール
　トラッキング

・レポート

・チャットボット
・チケット管理

・受信トレイ
・タスク
・通知機能

・取引管理
・レポート

・営業/
　マーケチーム
　との連携



HubSpot Sales Hubの主な機能

見込み客管理 案件管理（受注予測） 行動管理 予実管理

見込み客との連絡効率化 見積書作成・承認フロー タスク管理 レポーティング

他にも、見込み客を理解し、業務を効率化しつつ、多くの成約を達成するための機能が充実



インバウンドセールスとは



顧客の成功を支援することで、自らも組織としての成長を遂げることを

重視する思想

核となる考え方は相手から価値を引き出す前に、こちらから

価値を提供すること

インバウンドとは



インバウンドセールスとは

潜在顧客に対して価値を提供し

信頼関係を構築することに重点を置いた

買い手中心で行うアプローチです



営業実務の中での
HubSpotの活用方法・事例



見込み客を
フォローできていない

（リピーター離れ）

自社の営業の流れを
把握していない

売上実績の比較や
目標を追えていない

組織の属人化が進み、
個人の負担が重くなる

成約/失注理由を他部門に
共有できていない

情報管理の方法が組織内
で統一されていない

営業チームのよくある悩み

商談が商品紹介で終わり
成約に繋がらない

営業のノウハウが
確立されていない



5つのよくある営業課題

見込み客との
コミュニケーション
に関する課題

営業データ
可視化に
関する課題

社内連携に
関する課題

見込み客
データ管理に
関する課題

商談の流れに
関する課題



営業プロセスの中で
特に課題となっているパートはありますか？

見込み客との
コミュニケーション
に関する課題

営業データ
可視化に
関する課題

社内連携に
関する課題

見込み客
データ管理に
関する課題

商談の流れに
関する課題



無料で使えるHubSpotのCRM機能

機能：
● コンタクトの基本情報を確認可能
● 以下の情報の自動記録も可能

○ コンタクト作成日
○ ウェブサイト訪問日
○ Eメールの開封回数　など



機能：
見込み客との様々な情報を閲覧可能
● メールのやりとり
● コール内容
● ミーティング内容
● ウェブサイト訪問履歴　など

無料で使えるHubSpotのCRM機能



見込み客データ管理に関する課題

課題・悩み 機能

見込み客リストの管理が不十分

データ管理の仕方がわからない

見込み客情報が個々で
管理されている

CRM

● コンタクト情報

● プロパティー

● アクティビティログ

取引

● 取引情報

● 取引ステージ
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見込み客情報が個々で
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プロパティー管理

プロパティーとは：
お客様に関するデータを保存しておく項目
● 既存プロパティー有り
● カスタマイズも可能

Sales Hub Starterにアップグレードすると ...

カスタムプロパティーの作成可能数：最大1000個



アクティビティログ

アクティビティログとは：
見込み客との様々な情報を閲覧可能
● メールのやりとり
● コール内容
● ミーティング内容
● ウェブサイト訪問履歴　など



課題・悩み 機能

見込み客データ管理に関する課題

見込み客リストの管理が不十分

データ管理の仕方がわからない

見込み客情報が個々で
管理されている

CRM

● コンタクト情報

● プロパティーー

● アクティビティログ

取引

● 取引情報

● 取引ステージ



取引関連の管理（取引画面）



課題・悩み 機能

見込み客とのコミュニケーションに関する課題

見込み客のニーズを引き出す
ことができない

見込み客からの返答が
来ない

見込み客のフォローに
抜け漏れが出てしまう

● Eメールテンプレート

● ドキュメント

● ミーティング

● タスク



課題・悩み 機能
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Eメールテンプレート

Eメールテンプレートとは：
Eメールの雛形を事前に作成することで
メール作成の効率を上げる

※パーソナライズトークンを利用すれば
自動的に情報も入力可能

Sales Hub Starterにアップグレードすると ...

Eメールテンプレートの作成可能数：最大5000個



ドキュメント

ドキュメントとは：
共有書類を事前に保存可能
下記の内容をトラッキング

● 閲覧者名
● 閲覧数
● 閲覧日

Sales Hub Starterにアップグレードすると ...

ドキュメントのアップロード可能数：最大5000個



課題・悩み 機能

見込み客とのコミュニケーションに関する課題

見込み客のニーズを引き出す
ことができない

見込み客からの返答が
来ない

見込み客のフォローに
抜け漏れが出てしまう

● Eメールテンプレート

● ドキュメント

● ミーティング

● タスク



ミーティングの調整

GoogleカレンダーもしくはOffice365の接
続したカレンダーより同期され
自動的に予約可能時間が表示される

ミーティングの時間や表示する
時間帯・曜日などもカスタマイズ可能



ミーティングの調整

❖ 予約確認画面

❖ 予約確認メール

Sales Hub Starterにアップグレードすると ...

・個人/グループ/ラウンドロビンのミーティングリンク作成可能
・ミーティングリンク作成数：最大1000個



課題・悩み 機能

見込み客とのコミュニケーションに関する課題

見込み客のニーズを引き出す
ことができない

見込み客からの返答が
来ない

見込み客のフォローに
抜け漏れが出てしまう

● Eメールテンプレート

● ドキュメント

● ミーティング

● タスク



タスク

タスクとは：

特定のお客様に対するタスクを管理することが可能

・タスクの期日設定
・タスクの優先度
・タスクの詳細メモ可能
・リマインダーの設定（ Eメール通知）　など



課題・悩み 機能

商談の流れに関する課題

自社の営業フローが
確立されていない

営業活動を各営業担当者の
スキルや経験に任せている

取引

● 取引プロパティー

● 取引ステージ

● 取引パイプライン



取引画面（パイプライン）

パイプラインとは：

取引の経過プロセスを可視化する機能
● 各取引の進捗状況の確認
● アクティビティが行われていない取引の確認
● 各ステージの取引合計金額　など

Sales Hub Starterにアップグレードすると ...
パイプライン作成可能数 :最大2個

Sales Hub Professionalにアップグレードすると ...
パイプライン作成可能数 :最大15個



取引関連の管理（取引ステージ）



課題・悩み 機能

社内連携に関する課題

商品の魅力を理解してもらえない

属人化されてしまい、急な休みや
対応が必要な時にカバーができない

見込み客を前任者から引き継いでも、
簡単な引き継ぎ資料しかない

● アクティビティログ

● タスク

営業の途中報告や活動結果が
共有されておらずチーム内で
経過などがわからない



課題・悩み 機能

社内連携に関する課題

商品の魅力を理解してもらえない

属人化されてしまい、急な休みや
対応が必要な時にカバーができない

見込み客を前任者から引き継いでも、
簡単な引き継ぎ資料しかない

● タスク

営業の途中報告や活動結果が
共有されておらずチーム内で
経過などがわからない



タスク

実はタスクは入力者本人以外に割り当てることが可能

引き継ぎや休みのカバーなどをした際に必要な情報を
相手にタスクとして記録しておけます



課題・悩み 機能

営業データの可視化に関する課題

一部の従業員に売り上げ達成の可
否を依存する

売り上げ実績の比較や目標を
うまく終えていない

チームのボトルネックや改善
すべき箇所が把握できていない

● レポート

● ダッシュボード



レポート

Sales Hub Professionalにアップグレードすると ...

カスタムレポート作成可能数：最大100個



ダッシュボード

Sales Hub Starterにアップグレードすると ...

ダッシュボード作成可能数：最大10個



まとめ



❖ CRM

❖ 取引の管理（取引ステージ、パイプライン）

❖ 受信トレイ

❖ Eメールテンプレート

❖ ドキュメント

❖ ミーティング

❖ スニペット

❖ レポート

❖ ダッシュボード



営業データ
可視化に
関する課題

社内連携に
関する課題

商談の流れに
関する課題

見込み客との効果的な
アプローチに
関する課題

CRM

見込み客
データ管理に
関する課題



ステップ２　

ステップ３ 　ステップ４

ステップ１

◉オブジェクト（コンタクト、会社、取引など）を作成
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◉プロパティーを作成

◉パイプラインの作成

◉取引ステージの設定

◉必須項目の設定

◉Eメールテンプレートの作成

◉ドキュメントの追加

◉ミーティングリンクの作成

◉ダッシュボードの作成

◉レポートの選択
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「HubSpotアカデミー」

https://academy.hubspot.jp/

・無料のラーニングコンテンツ
・世界中で16万5,000人以上が受講

おすすめコース

概要タブ

Sales Hub Starterの内容にはなりますが、
本日紹介した機能より詳しい使い方やおすす
めの利用方法などが学べます

https://academy.hubspot.jp/courses/mastering-the
-basics-of-sales-hub-starter

https://academy.hubspot.jp/courses/mastering-the-basics-of-sales-hub-starter
https://academy.hubspot.jp/courses/mastering-the-basics-of-sales-hub-starter


「日本語版HubSpotコミュニティー」

https://www.hubspot.jp/community

・日本企業の課題に寄り添い成長を
　もたらすコンテンツを拡充中
・無料でどなたでも参加が可能

コンテンツ例

おすすめグループ

概要タブ

定期的にJapan Hugミートアップを開催
イベントではユーザ事例、アップデートの発
表と交流会を実施

先日開催した＃5の録画を
メンバー限定に配信中

https://events.hubspot.com/japan/

https://events.hubspot.com/japan/


Q&A



スプレッドシートで管理してる
顧客情報はどのようにHubSpotに追

加することができるのか



メールの自動送信機能は
ないのか



Zoomアプリからご視聴されている方

チャット、もしくはウェビナー退出後に誘導されるアンケートページから

ご回答をお願いいたします

ウェブブラウザからご視聴されている方

チャットでご案内するアンケートページからご回答をお願いいたします

アンケートご協力のお願い
（所要時間：2分）

 



Thank you


