
HubSpotワークフローシナリオ事例集



はじめに

本資料では、HubSpotの「自動化（オートメーション）」機能の1つである「ワークフロー」の活用方法をご紹介し

ます。

ワークフローはマーケティングだけでなく、営業、カスタマーサクセス、社内業務など、様々な日々の活動を自

動化できます。

反復性のある活動を自動化することで業務の効率化を図る手助けとなり、時間と労力を

有効活用できます。しかしながら、

● 何かできるのかわからない

● どこから始めたらいいかわからない

● どのように作成したらいいかわからない

など質問をいただくことが多いのも事実です。

こちらの資料ではよくあるシナリオ・オートメーションステップをご紹介しています。

この機会にHubSpotのオートメーション機能をぜひご活用ください。
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1．HubSpotワークフローについて

HubSpotのワークフローは、オブジェクト（コンタクト、取引など）のレコードが

特定の条件（登録トリガー）を満たした際に、予め設定したアクションが自動実行されます。

● ベースのオブジェクト:
○ HubSpotでワークフローを設定はレコードごとに行われます。ワークフローではまず最初に登録トリガーのベースと

なるオブジェクトを選択します。次のページの12種類あります。

● 登録トリガー：

○ ワークフローに登録する条件です。ワークフローの登録トリガーはイベントの発生時、フィルター条件への適合時、定

期スケジュール、Webhook(外部システムからのAPIの呼び出し)の4種類があります。

● アクション：

○ メール送信やプロパティの値の変更など、ワークフローで自動で実行されるアクションです。実行されるアクション

は、コミュニケーション、CRM、マーケティング、データ処理の4カテゴリから設定できます。



2．ワークフローベースの種類とプラン

各プランで使用できるワークフローのベースは以下の通りです。ベースによりワークフローに登録できるレコードのタイプが決

まります。

コンタクト 会社 取引 サブスクリプション

支払い

見積もり リード

カスタムオブジェクト

いずれかのProfessional

Sales Hub Professional /
Enterprise

Service Hub Professional / 
Enterprise

いずれかのEnterprise

目標

チケット フィードバック送信

請求書



3-1．ワークフローの登録トリガー

登録トリガーには大きくわけて以下の4種類が存在します。

1. イベントの発生時

● イベント発生時にオブジェクトが登録されます。例えば、フォームが送信された時です。

2. フィルタートリガー

● フィルターの条件が満たされた時にトリガーされます。例えば、コンタクトの市区町村が「東京」の時にアクションを

実行します。

3. スケジュールトリガー  (*Operations Hub Proが必要)
● 定期スケジュールで、ワークフローがトリガーされます。

4. Webhookトリガー  (*Operations Hub Proが必要)
● サード パーティー アプリでデータが変更されると、ワークフローがトリガーされます。

※イベント発生時とフィルターのトリガーの使い分け

イベントトリガーは、イベントが発生した時のみワークフローのアクションをトリガーしたい場合に使用します。フォームに入
力された時やCTAがクリックされた時にEメールを送信することができます。 



3-2．ワークフローアクション

 マーケティング

● マーケティングコンタクトのステータスを設定

コンタクトのマーケティングコンタクトのステータスを設

定

● 静的リストに追加

登録されたコンタクトを静的リストに追加します。

● 静的リストから削除

既存の静的リストからコンタクトを削除

● 広告オーディエンスに追加

既存のFacebookまたはGoogleオーディエンスにコ

ンタクトを追加

● 広告オーディエンスから削除

既存のFacebookまたはGoogleオーディエンスから

コンタクトを削除

 　 コミュニケーション

● Eメールを送信

コンタクトにマーケティングEメールを送信

● アプリ内通知を送信

指定のチームまたはユーザーにアプリ内通知を送信

● 内部Eメール通知を送信

内部Eメールを、特定のユーザー、チーム、または担当

者に送信

● 内部マーケティングEメールを送信

指定のEメールアドレス、またはEメールアドレスを格納

するコンタクトプロパティーに送信

● Slack通知を送信

連携された Slackワークスペースに通知を送信

● WhatsAppメッセージを送信

コンタクトのWhatsappの電話番号にWhatsAppメッ
セージを自動的に送信

● シーケンスに登録 / シーケンスから登録解除

シーケンスにコンタクトを自動的に登録/登録解除



3-2．ワークフローアクション

CRM

● コミュニケーションの配信登録を管理

登録されたコンタクトの配信登録ステータスを登録ま

たは登録解除

● コンタクトを削除

登録済みのコンタクトを削除

● タスクを作成

CRMでタスクを作成

　　 　データ処理

● データを書式設定

CRMデータの書式設定と管理を自動化

● カスタムコード

ワークフロー内でJavaScriptを作成して実行

● Webhookを送信

HubSpotから別のアプリに情報を送信して取得

CRM

● レコードを作成

CRMでコンタクト、会社、取引などを作成

● プロパティー値を設定

CRMレコードのいずれかのプロパティーを編集

● プロパティー値をコピー

プロパティー値をコンタクトから別のCRMレコードにコ

ピー

● 会社プロパティー値をコピー

会社プロパティー値をコンタクトから別のCRMレコードに

コピー

● プロパティー値をクリア

CRMレコードプロパティーの値をクリア

● プロパティー値を増減

数値プロパティーの値を増減

● レコードを担当者にローテーション

登録されたレコードを、選択されたチーム内または指定

されたユーザー間で均等に割り当てます



3-2．ワークフローアクション（追加条件）

          遅延を追加

ワークフロー内でアクションとアクションの間に一時停止

を追加

● カレンダー日付

● 日付プロパティー

● 指定のイベントの発生まで

● 特定の期間（日数、時間数、分数）

● 特定の曜日まで

● 特定の時間帯まで

          分岐の追加

以下のロジックに基づいて分岐のアクション作成

● 単一のプロパティー値に基づく

● 一致するフィルター条件に基づく

● 前のアクションの結果に基づく

● ランダムなパーセンテージに基づく

登録トリガーに当てはめるオブジェクト（コンタクト・取引など）対して行うアクションを選択します

参考：ワークフローアクションを選択する 

         別のワークフローに登録

現在のワークフロー内のオブジェクトを別のアクティブ

なワークフローに登録

         他のアクションへ移動

分岐から［他のアクションを実行］アクションと接続でき

る

https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/choose-your-workflow-actions


3-3. ワークフロー　その他設定

「AND」ロジック「OR」ロジック：
「AND」ロジック　ワークフロー登録トリガーのセット内のすべての条件を満たすオブジェクトを抽出します。

「OR」ロジック　ワークフロー登録トリガーの条件を少なくとも 1 つ満たすオブジェクトを抽出します。

目標の設定：
コンタクトベースのワークフローで設定可能。ワークフローの目標に注力し、コンタクトのナーチャリングにおける
ワークフローの成功を測定できます。

再登録トリガー：
オブジェクトは、ワークフローの登録トリガーの条件を初めて満たしたとき、または手動で登録されたときのみ
ワークフローに登録されます。オブジェクトがワークフローに再登録されるようにするには、再登録トリガーを使
用します。



4.　ワークフロー作成のポイント

下記のポイントをおさえながらシナリオを事前に作成しておくと実装がスムーズです。

Point 1: 目的/目標の設定

○ 自動化を用いて実現したい事を明確に定義してください。

「いつ、どんな時に、どんなアクションを実現したいのか？」

Point 2: 対象オブジェクト

○ コンタクト（人）、会社、取引、チケットなど、トリガー条件となるオブジェクトが何に含

まれるか

Point 3: トリガー

○ 対象オブジェクトのプロパティやイベントなど、何をきっかけに発動するか？

Point 4: アクションの設定:
○ 必要なアクションを設定しましょう。

Point 5: 動作検証

○ 問題なく、想定通り動作しているのか、必ず確認をしましょう



HubSpot
ワークフローシナリオ



サンプル：シナリオタイトル

ワークフロー作成のヒントやポイントをまとめております。

ワンポイント！

本シナリオ集では、フィルター条件への適合時をトリ
ガーに使用しております。

　　 　コンタクト登録トリガー

　　 　遅延：日付プロパティ

　　 　分岐：1つのプロパティー値に基づく

対象バージョン 本シナリオをワークフローで構築する上で必要な製品

概 要 シナリオの概要、背景などを説明します。

対 象 ワークフローの対象となるもの（コンタクトや会社、取引、チケット、リストな
ど）を指します。

目 的 このワークフローが何をしたいのか、どのようなことが達成できるのか、を
説明します。

いいえ はい

登録トリガーやアクションの例を表示します。

　　 　タスクを作成 　　 　アプリ内通知を送信



マーケティングシナリオ



コンテンツダウンロード後のフォローアップ

● 目標機能を使うことで、コンバージョン率の計測が可能。
● フォーム送信の度にメールを送信したい場合は「再登録オプション」を活用する。
● フォローメールだけの場合は、フォームの「フォローアップ」機能でも対応可能。

ワンポイント！

マーケティングインタラクション：フォーム送信
コンタクトがフォームに記入したことがある

フィルター：ページの場所、日付、送信数で絞り込み可

　　　コンタクト登録トリガー : 
　　　フィルター条件への適合時

　　 　遅延：期間を設定

3日間

対象バージョン Marketing Hub Professional以上

概 要
eBookや動画などコンテンツをダウンロードした後にコンタクトに資料を送

付し、３日後にコンタクトが興味を持ちそうな別のコンテンツを紹介するメー

ルを送付する。

対 象 バイヤーズジャーニーの前半（認知層）の eBookや動画をダウンロードし

てくれたコンタクト

目 的
自社のサイトでオファーをダウンロードしてくれたコンタクトに対し、追加の

情報を与えることによって、より興味を持ってもらえるよう促しリードをナー

チャリングする。

　　　Eメールを送信

送信先：登録済みのコンタクト
自動送信Eメール：作成済みの自動送信 Eメール
例：「フォローアップ」を選択

送信先：登録済みのコンタクト
自動送信Eメール：作成済みの自動送信 Eメール
（予め作成しておいたメール　
例：「ダウンロード資料の送付」 を選択）

　　 　Eメールを送信



イベントのフォローアップ

遅延のメリット：遅延の機能を使うと次のアクションまでの間に ○時間や○日間など合間を入れるこ
とができる。Eメール受信後コンタクトがすぐアクションするとは限らないため、遅延を入れることで
コンタクトの反応待ちの時間を想定し、次のアクションに移すことができる。

ワンポイント！

リストメンバーシップ：リストのメンバーである

　　 　遅延：期間を設定　 2日間

対象バージョン Marketing Hub Professional以上

概 要

イベント・展示会への参加見込み客・既存顧客に対し、フォローアップを行

う。参加者の反応に合わせ If/then分岐を活用することも可能。イベント終

了時にはお礼のフォローアップと個別ミーティングの案内、別のコンテンツ

や今後のイベントを紹介。

対 象 イベントに登録 /参加してくれた方

目 的 イベント開催前後、タイムリーに情報を届け、リードナーチャリングを行う。

　　 　Eメールを送信

自動送信Eメール：作成済みの自動送信 Eメール
例：「参加のお礼フォロー・ MTGリンク付」を選択

　　　　　　　　　

　　 　分岐：フィルター条件に基づく分岐

　　 　Eメールを送信

マーケティングメール内の MTGリンクのクリック

　　 　分岐：フィルター条件に基づく分岐

MTGフォーム送信がある

いいえ はい

いいえ はい

終了

　　 　コンタクト登録トリガー

　　 　タスクを作成

ナーチャリングメール送信



会社のプロパティをコンタクトのプロパティに同期

● デフォルトでは、 HubSpotが提供するデータベース（ HubSpot Insight）により
業種が入力されている場合がある。不要であれば無効にする
（ナレッジベース記事 ）。

● 会社の業種を編集した際にもコンタクトに反映する場合は
再登録オプションを有効にする。

ワンポイント！

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要 会社に登録されている「業種」プロパティなどを、
会社に紐づくコンタクトのプロパティにコピーする。

対 象 会社のプロパティをコンタクトのプロパティに
コピーしたい会社リスト

目 的

会社のプロパティをコンタクトのプロパティにコピーすることで、
特定の業種に従事するコンタクトをリスト化し、
キャンペーンメールを送信するなどマーケティング施策に活用できるように
する

会社プロパティ  業種：値がある

コピー元：業種
ターゲットオブジェクト：コンタクト
オブジェクトへの関連付け：全てのコンタクト
コピー先：業種

　　 　会社登録トリガー

　　 　プロパティー値を設定

https://knowledge.hubspot.com/ja/companies/hubspot-insights-on-company-records


リサイクルリードのフォローアップ

● リサイクルになった理由別にナーチャリングを行う場合は、 if/then分岐で設定可能

● リードステータスをリサイクルに変更する際、ライフサイクルステージもリードにリセットし

ておくと、ワークフローの目標機能にて再度 MQLになることを目標として計測できる

ワンポイント！

対象バージョン Marketing Hub Professional以上

概 要

一度「MQL」になりインサイドセールスが架電 /メールを行ったが、連絡が

取れなかったり、話をしたがまだ営業と話をする段階ではないと判断したリ

サイクルリードへの再アプローチを自動化。

対 象 リードステータス（コンタクトプロパティ）が「リサイクル」のコンタクト

目 的 再び製品やサービスに興味をもってもらえるようなコンテンツを配信するこ

とで、リサイクルリードへの再ナーチャリングを行う。

①プロパティ　リードステータス：リサイクル　
AND
②プロパティ　ライフサイクルステージ：リード

　　 　コンタクト登録トリガー

　　 　遅延：期間を設定　 30日

　　 　遅延：期間を設定　 2日　

　　 　分岐：フィルター条件に基づく分岐

マーケティングメールの開封

いいえ はい

「ナーチャリングメール #2」を送信

終了

　　 　Eメールを送信

自動送信Eメール：作成済みの自動送信 Eメール
例：「リサイクルナーチャリングメール #1」を選択

　　 　Eメールを送信



セールスシナリオ



ライフサイクルステージ変更と営業担当割り当て

● ほかのライフサイクルステージでも同様なワークフローを組むことが可能
● トリガー条件も色々なパターンと組み合わせる事が可能
● インサイドセールスにおける リードステータスの活用の参考資料

ワンポイント！

対象バージョン Sales Hub Professional以上

概 要
製品サービス資料ダウンロードかつ価格表のページを見たコンタクトなど、
強い興味を示したコンタクトを MQL（Marketing Qualified Lead）と定義
し、インサイドセールスの自動アサインを実行する。

対 象 資料請求など特定のフォームを送信したコンタクト
かつ価格表などを閲覧しているコンタクト

目 的 決められた条件に基づきコンタクトの質を見極め、
効率よく質の高いコンタクトをインサイドセールスに渡すため。

①フィルタータイプ : フォーム送信
　過去に入力した  例：資料請求フォーム
AND
②フィルタータイプ :  ページ閲覧
　過去に次に一致する URLを1回以上閲覧

　　 　コンタクト登録トリガー

コンタクトプロパティ
ライフサイクルステージ： MQL

コンタクトプロパティ
リードステータス： New

選択チーム間でコンタクトをローテーション

　　 　レコードを担当者にローテーション

　　 　プロパティー値を設定

　　 　プロパティー値を設定

https://cdn2.hubspot.net/hubfs/2426552/HubSpot%20%E3%83%AA%E3%83%BC%E3%83%88%E3%82%99%E3%82%B9%E3%83%86%E3%83%BC%E3%82%BF%E3%82%B9_September%202019%20.pdf


トライアルのフォローアップ

● Marketing Hub Professional以上のご契約の場合はワークフローで
マーケティングメールの送信が可能（右図イメージ）

● Sales/Service Hub Enterpriseの場合はワークフローにてシーケンスへ登録すること
が可能。Sales/Service Hub Professionalの場合は、シーケンス機能でフォーム送信
後のセールスEメールフォローアップができる

ワンポイント！

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要
見込み客に対し、トライアル登録後、
自動的にフォローアップメールを送り、
一定期間経てば営業に通知しアクションを促す。

対 象 トライアル登録したコンタクト

目 的

見込み客に対し、トライアル登録後のお礼やトライアルを
より利用してもらうためのアプローチを自動的に行うことで、
満足度・関心を高めつつ、タスク作成により営業フローの効率化
またフォローアップが漏れないようにする。

フィルタータイプ : フォーム送信
　過去に入力した  　例： トライアル登録フォーム

　　 　コンタクト登録トリガー

　　 　遅延：期間を設定

14日

タスク件名　例：お客様確認タスクを作成して
取引担当者に割り当てる

　　 　Eメールを送信

自動送信Eメール：作成済みの自動送信 Eメール
例：お礼＆トライアル利用のコツ（ 1）を選択

　　 　Eメールを送信

自動送信Eメール：作成済みの自動送信 Eメール
例：トライアル利用状況確認 を選択

　　 　タスクを作成



特定のスコアになったコンタクトのフォローアップ

● 内部メール以外にも Slack、Teamsでも同様の処理を実現可能
● Slackの場合、通知メッセージ内でカスタムトークンを使い、具体的にどのプロパティの

値が変更になったかを伝えると、通知だけで内容確認もできる
● コンタクトだけでなく、取引やチケットなど様々なオブジェクトで可能
● Teamsでも同様の処理を実現可能

ワンポイント！

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要
HubSpotの「スコアプロパティ」を活用し、特定の点数となったら、内部通
知を営業担当に送付し、コンタクト  への働きかけを知らせるなど指定のア
クションを行う。

対 象 ライフサイクルステージがリードのコンタクト  
かつスコアが閾値以上のコンタクト

目 的

スコアリングで優先度の高い、ホットリードに対して、適切なアクションを適
切なタイミングに行い、営業フローの効率化の手助けをする。

 ※ スコアリングの設定自体は 、本記事をご参照ください。

①プロパティ　ライフサイクルステージ：リード
AND
②プロパティ　HubSpotスコア：●点以上

　　 　コンタクト登録トリガー

通知件名　例：コンタクト：姓名  様はホットリードです！
をコンタクト担当者に送信

　　 　内部Eメール通知を送信

https://knowledge.hubspot.com/jp/contacts/set-up-score-properties-to-qualify-leads


取引作成 & 通知

● 取引作成条件が決まっていない場合は、まずは CAT（Challenge, Authority, 
Timeline)など一般的な項目を利用する。

● カスタムプロパティにて独自の条件指定もできる。
● 取引作成にはパーソナライズドトークンを利用すると管理がしやすくなる

ワンポイント！

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要 コンタクトのプロパティにて特定の条件を満たした場合、自動的に取引を
作成し、担当営業に通知する

対 象 取引作成の条件を満たしたコンタクト

目 的 見込み客とのコミュニケーション時に得られる情報（プロパティ）を元に、取
引作成の手間を自動化し、営業が忘れないように通知とタスク作成をする

フィルタータイプ：コンタクト
プロパティ：特定のプロパティの値がある

　　 　コンタクト登録トリガー

通知件名　例： 【要確認】取引が作成されました！ をコン
タクト担当者に送信

取引名　例： ”コンタクト：会社名  商談案件 ”
割り当て先：コンタクト担当者

　　 　レコードを作成：取引

　　 　内部Eメール通知を送信



営業ステージフォローアップ

● 取引パイプラインの取引ステージのタスク作成は、
設定＞セールス＞取引＞パイプライン＞自動化  から作成することも可能

ワンポイント！

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要

営業パイプラインにある取引ステージが特定の条件が揃った場合に
取引ステージを移動し、タスクを作成し担当者へ割り当てる。

ワークフロー例は面談日が確定している場合に
購入適格ステージに移す処理を行う。

対 象 取引パイプラインにあるフォロー対象の取引

目 的
取引ステージの移動、タスクを作成する
ステージ移動忘れや、フォローアップ忘れ防止
プロパティの更新などのリマインダーを行う

①取引プロパティ　取引ステージ：アポ獲得
AND
②次回面談日（カスタムプロパティ）：値がある

　　 　取引登録トリガー

取引プロパティ　
取引ステージ：購入適格に設定

　　 　プロパティ値を設定

タスク件名　例：予算＆タイムラインを確認 を作成して
取引担当者に割り当てる

　　 
　　　タスクを作成



失注案件の一定期間後のフォローアップ

● 遅延期間はフォローすべきタイミングに応じて調整可能
● 失注理由を管理している場合は、理由毎に if/then分岐でアプローチの変更可能

ワンポイント！

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要

「失注」に該当する取引ステージに入った商談に対して、
期間や失注理由を起点とした自動フォローアップタスクの作成を行う。
フォローアップ用のタスクを発行し、担当営業をタスクオーナーにアサイ
ン。

対 象 取引ステージが「失注」になった取引

目 的

失注した案件を再度フォローアップし、
再提案できる案件がないかを漏れなく確認する。

自動メール送信も可能だが、一度商談まで進んでいる為、
シナリオ例では自動メール送信ではなくタスク作成を選択。

取引プロパティ　取引ステージ：失注

　　 　取引登録トリガー

　　 　遅延：期間を設定

　　 　分岐：1つのプロパティー値に基づく

90日

再アプローチ禁止（カスタムプロパティ）が
はい / いいえ

いいえ はい

終了

タスク件名　例：失注後フォローアップ を
作成し取引担当者に割り当てる

　　 
　　　タスクを作成



動きのないコンタクトにエンゲージメントを促す

● タスクを作成することで、フォローすべきコンタクトの数が可視化できる。
● タスクが多くなり過ぎるときは、フォームの種類を選定したり、

トリガーに条件を追加する。

ワンポイント！

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要
特定のフォームを送信した後、メールを開封しておらず、その後 Webサイ
トへの訪問もないなど、動きのないコンタクトに対し、担当営業にタスクを
割り当て、フォローを促す。

対 象 フォームに入力したコンタクト

目 的

資料ダウンロードなどでフォームを送信したにも関わらず、
その後のアクションがないコンタクトは、追加で自動送信される
メールを見落としているか、意欲が低下している可能性がある。

フォームを入力した記憶が新しい内に、意欲を喚起し、リードの
適格性を判断し、個別にフォローアップするための通知を行う。

フィルタータイプ : フォーム送信
過去に入力した  　例： 資料ダウンロードフォーム

　　 　遅延：期間を設定

　　 　分岐：一致するフィルダー条件に基づく

7日

マーケティングインタラクション：
マーケティング Eメール　件名例： 「ダウンロードありがと
うございました」に記載されたいずれかのリンクをクリッ
クした

いいえ はい

終了

　　 　コンタクト登録トリガー

タスク件名　例：お客様に連絡してください
を作成し取引担当者に割り当てる

　　 
　　　タスクを作成



プロパティ変更のSlack通知

● Slack通知メッセージ内でカスタムトークンを使い、具体的にどのプロパティの値が変更

になったかを伝えると、通知だけで内容確認もできてスムーズ。

● 取引だけでなく、コンタクトやチケットなど様々なオブジェクトで可能。

● Teamsでも同様の処理を実現可能

ワンポイント！

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要 コンタクト・取引・会社・チケットのプロパティやアクティビティの変更をトリ
ガーとして、メールや Slackで社内通知を行う。

対 象 変更があった事を通知したい項目
例：取引が成約になったら通知する等

目 的

対象プロパティの情報更新が行われた際に、タイムラグなく通知を飛ばし
受け取る。取引の成約（営業）を例に紹介しているが、目的に応じて、カス
タマーサクセス部署ではヘルスチェック用プロパティの変更通知を受け取
るなどのカスタマイズも可能。

フィルタータイプ：取引
取引プロパティ　取引ステージ：受注

　　 　取引登録トリガー

例：取引が成約になった事を通知する

　　　Slack通知を送信

例：取引名が成約になりました 　を任意のチャネルに送
信



既存顧客アップセル

● 内部メール以外にも、内部 SNSやアプリ内通知も可能

ワンポイント！

①フィルタタイプ  ： コンタクト
　ライフサイクルステージ：顧客
AND
②フィルタタイプ  ： フォーム送信
　コンタクトが過去にフォームに入力した：
　任意のページ

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要
ライフサイクルステージが「顧客」のコンタクト  にアップセルの機会がある
際に、コンタクト  担当者に内部通知を送付。同時にタスクと取引を自動作
成する。

対 象 ライフサイクルステージが顧客のコンタクト

目 的

既に特定の商品やサービスを購入している顧客に、アクティビティなど特
定の条件ををみたした際、顧客にメールを送付したり、営業に通知をし、適
切なタイミングにアップセルのアプローチを行う。また、同時に取引も自動
作成する。

　　 　コンタクト登録トリガー

　　　内部Eメール通知を送信

通知件名  例：コンタクト：姓名  様にアップセルチャンス
です　をコンタクト担当者に送信

タスク件名　例：デモ日程調整を作成しコンタクト担当
者に割り当てる

　　 
　　　タスクを作成

取引名　例： ”コンタクト：会社名アップセル ”
割り当て先：コンタクト担当者

　　 　レコードを作成：取引



契約更新

● 複数パイプライン機能にて事前に更新用のパイプラインを作成する必要がある。

● 社内通知はメール以外に自動的にタスクを作成することも可能。

● 契約によりマーケティングメールを送れない場合は、通知を行い個別にメールするなど

の対応を行う。

ワンポイント！

①フィルタータイプ：取引
　取引プロパティ　取引パイプライン：更新用パイ　プラ
インにある取引
AND
②取引プロパティ　更新日が 60日前未満

対象バージョン Marketing Hub Professional以上

概 要 既存顧客の契約更新日の前に自動的に顧客と自社担当者に
更新通知を送り、更新の意向確認や状況の確認などを行う。

対 象 更新用パイプラインにある取引

目 的

契約更新日を事前に顧客に知らせることで、
更新手続きを円滑に行ってもらう。

また、アクティブでない顧客を早めに察知することで、解約を防ぐ。

　　 　取引登録トリガー

送信先：関連づけられたコンタクト
自動送信Eメール：作成済みの自動送信 Eメール
例：契約更新60日前の連絡　を選択

　　 　Eメールを送信

　　　内部Eメール通知を送信

通知件名  例：取引：取引名  の更新日が60日前を迎え
たのでフォローを始めてください　 取引担当者に送信



取引進捗の確認・進捗のない取引へのアラート

●
● トリガーにて、受注または失注を条件から外すことでフォローアップが必要ないものは

対象から省ける。

● 取引ステージ毎に滞留許容期間が異なる場合は、それぞれのステージごとにワークフ

ローを作成することも可能。

ワンポイント！

①フィルタータイプ：取引のプロパティー
　取引プロパティ　取引ステージ：過去 XX日間更新　が
ない
AND
②取引プロパティ　取引ステージ：成立または不成　立
のいずれでもない

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要

取引パイプラインにある取引ステージにて進捗がない取引に対し、担当者
に通知を行う。営業会議で進捗を確認するケースもあるが、週に 1回、月に
2回など営業会議の頻度にアラートが依存してしまうので、そのアラートプ
ロセスを自動化する。

対 象 営業パイプラインにある取引で、一定期間取引ステージが変更されていな
い取引

目 的

商談中の取引の進捗がない場合、担当者に通知（内部メール・タスク
・Slack通知など）し、案件の進捗確認漏れを防ぐ。通知の対象者は、右の
スクリーンショットのように担当者もしくは営業マネージャーに通知すること
も可能。

　　 　取引登録トリガー

送信先：任意のユーザー　例：マネージャー
件名　例：取引担当者の取引が XX日間滞留していま
す。担当に進捗を確認しましょう。 を送信

　　 　アプリ内通知を送信

タスク件名　例：取引がXX日間滞留しています。進捗
を確認して対応しましょう を作成し取引担当者に割り当
てる

　　 
　　　タスクを作成



サービスシナリオ
（カスタマーサクセス・サポート）



未解決（サポート）チケットへのアラート

● チケットが再度オープンになった時に備え、再登録オプションをオンにすることも可能。

ワンポイント！

対象バージョン Service Hub Professional以上

概 要

カスタマーサポートやお問い合わせに対応するチケットのステータスが
Newのまま手がついていないものや、クローズになっていないものチケッ
トに対する動きがないものを対象に担当者にリマインド通知、優先度を変
更させる。

対 象 あるステータスで止まっているチケットやクローズになっていないチケット

目 的
オープンのチケットやクローズになっていないチケットに対してアクションを
起こすことで、滞りを防ぎ、カスタマーサポートやお問い合わせに対する満
足度アップを図る。

　　 　チケット登録トリガー

①フィルタータイプ : チケットプロパティー
　チケットのステータス：チケットのステータスが　クロー
ズ済みではない
AND
②チケットのステータス：過去 XX日間更新がない

タスク件名　例：チケットがXX日間滞留しています。進
捗を確認して対応しましょう を作成しチケット担当者に
割り当てる

　　 　
　　　タスクを作成

チケットプロパティーの優先度を「中」に設定

　　 　プロパティー値を設定



チケット担当者変更

●
● チケットを特定の担当者へ割り振るだけでなく、チーム内でローテーションを組むことが

可能。

● 再登録オプションを ONにすると、担当者が不明になった際にまたワークフローを組むこ

とができる。

対象バージョン Service Hub Professional以上

概 要
条件に合わせてチケット担当者を変更する。チームによる担当制や内容
に合わせてチームが変更になる場合など、担当者変更を自動化すること
で対応担当者の割り当て漏れを防ぐ。

対 象 担当者が割り当てられていないチケット

目 的 あらかじめチケットによる担当者の割り振りがある場合、その条件に応じ
てチケット担当者を変更する。

ワンポイント！

　　 　チケット登録トリガー

フィルタータイプ : チケット
チケットのプロパティ　チケット担当者：値がない

　　 　レコードを担当者にローテーション

ローテーションする特定のユーザーもしくはチームを選
択して、ユーザー間もしくはチーム間でローテーションし
てチケットを割り当てる



取引に紐づくチケットを自動生成（導入支援管理など）

● 登録トリガーに「導入支援担当者に値がある」の条件を加えることで、導入支援担当を

アサイン後に本ワークフローが発動（チケットにその担当者を割り当てる）

● 導入支援チケット発行後にはカスタマーサクセスのステージも自動変更

対象バージョン Service Hub Professional以上

概 要
取引やコンタクトに紐づくというチケットの特徴を活用し、受注案件に対す
る対応のステータスを管理するために、チケットをワークフローで作成す
る。

対 象
導入支援段階の取引
かつ（および）
導入支援担当者がアサインされた取引

目 的

SaaSビジネスなどで新規案件（取引）を受注した際に導入支援管理用の
チケットを発行。カスタマーサクセス用の取引に紐づけて発行することで、
発行プロセスを自動化し、どの案件（取引）のチケットなのかも明示化でき
る。

ワンポイント！

　　 　取引登録トリガー

①フィルタータイプ：取引プロパティー
　取引プロパティ　取引ステージ：カスタマーサク　セス
用パイプラインの新規ステージ
AND
②取引プロパティ　導入支援担当者に値がある

　　 　レコードを作成：チケット

チケット名　例：取引：取引名  ｜導入支援　を作成し、
導入支援担当者に割り当てる

　　 　プロパティー値を設定

取引ステージ：カスタマーサクセス用パイプラインの導
入支援中に設定



スコアリングに応じたフォローアップ

● スコアのカスタムプロパティを作成することでスコアの条件を変更し、
活用することができる。

● 日付プロパティを基に組むことで、更新やサービス導入 ○日後などの
基準でワークフローを動かすことができる。

ワンポイント！

①フィルタータイプ：コンタクト
　コンタクトプロパティ　ライフサイクルステージ　：顧客
AND
②スコアプロパティ：値がある

　　 　コンタクト登録トリガー

　　 　遅延：日付プロパティ

　　 　分岐：1つのプロパティー値に基づく

プロパティ：契約更新日
このアクションを実行：日付より前
日付より前の日数： 60日
時刻：9：00

スコアプロパティの値が 90以上

いいえ はい

対象バージョン いずれかのProfessional以上

概 要
既存顧客のログイン回数やヘルプページ・サービスページの閲覧数など
のアクティビティにより顧客のスコアリングを行い、契約更新の前、または
契約後一定期間経過した場合、スコアに応じてフォローアップを行う。

対 象 ライフサイクルステージが顧客、
スコアがわかっているコンタクト

目 的 メールや電話でフォローアップをし、既存顧客のアクティビティに合わせた
追加の情報を提供することで顧客満足度の向上を目指す。

例：〇〇さんはスコアが 90以下です。余裕が
ある時にフォローしましょう。 を作成しコンタク
ト担当者に割り当てる

　　 
　　　タスクを作成

例：〇〇さんはスコアが 90以上です。
すぐにフォローしましょう。 を作成しコンタクト
担当者に割り当てる

　　 
　　　アプリ内通知を送信



チケットのステータスに応じた取引のステージ変更

● 導入支援完了を内部メールで営業（取引担当者）および導入支援担当者に通知

対象バージョン Service Hub Professional以上

概 要
案件（取引）の導入支援プロセスをチケット機能で管理しているケースを想
定。導入支援チケットが完了ステータスになった際に、カスタマーサクセス
が案件を管理する取引パイプラインで取引のステージを自動変更する。

対 象
導入支援段階の取引
かつ（および）
導入支援チケットが紐付いている取引

目 的

SaaSでよくあるような、導入支援からカスタマーサクセスへの引き継ぎプ
ロセス自動化のワークフロー。取引にチケットを紐付ける形を採用すること
で、どの案件（取引）の導入支援なのかを管理可能。また、チケットと取引
でステージ/ステータスの構成を変更すれば、様々な導入支援 /カスタマー
サクセスのステージ管理も実現可能。

ワンポイント！

　　 　取引登録トリガー

①フィルタータイプ：取引プロパティー
　取引プロパティ　取引ステージ：カスタマーサク　セス
用パイプラインの導入支援中
AND
②関連付けられたチケットのステータス：導入支援　完
了

　　 　プロパティー値を設定

取引のパイプラインおよびステージ：カスタマーサクセ
ス用パイプラインの引き継ぎ完了に設定

　　　内部Eメール通知を送信

通知件名  例：取引：取引名  ｜導入支援完了　を取引
担当者および導入支援担当者に送信



顧客になった方を歓迎する

●
● 例ではコンタクトベースで作成していますが取引ベースでも作成可能

● 活用が進むにつれて必要な情報を案内し、さらなる活用を促進する

● 契約によりマーケティングメールを送れない場合は、コンタクト担当者通知を行い個別

にメールするなどの対応を行う

対象バージョン Marketing Hub Professional以上

概 要 ライフサイクルステージが「顧客」となった際に、歓迎メッセージや、トレー
ニング内容といったコンテンツを自動提供し、顧客体験を向上。

対 象 ライフサイクルステージが顧客のコンタクト

目 的 顧客として迎えたコンタクトにタイムリーに、必要としている情報を提供し、
顧客体験を向上させる。フライホイールの Delightの部分に対応する。

ワンポイント！

　　 　コンタクト登録トリガー

フィルタータイプ：コンタクト
コンタクトプロパティー　ライフサイクルステージ：顧客

　　 　遅延：期間を設定

5日

　　 　Eメールを送信

送信先：登録済みのコンタクト
自動送信Eメール：作成済みの自動送信 Eメール
例：「HubSpot導入お礼」を選択

　　 　Eメールを送信

送信先：登録済みのコンタクト
自動送信Eメール：作成済みの自動送信 Eメール
例：「トレーニング動画の紹介」 を選択



よくある質問：ナレッジベース

全般的な情報：

Q: ワークフローを一時停止することはできますか？

A: ワークフローの一般的な一時停止ボタンはありませんが、特定の曜日にアクションを実行しないように、一時停止の日

程を設定できます。アクションは一時停止した日に、次に利用可能な日に再スケジュールされます。これは特に、休日や、

その他の特別な注意が必要な日にかかるキャンペーンの管理に役立ちます。

詳細については、一時停止する日程の設定をご確認ください。

登録トリガー（再登録オプション）：

Q: 再びワークフローの登録トリガーを満たすようになった、以前に登録されたレコードが、ワークフローに再登録さ

れないのはなぜですか？

A: デフォルトでは、レコードがワークフローの登録トリガーを満たすか、手動で登録されるのは、最初の時だけです。再登

録トリガーを追加して、ワークフローでレコードの再登録を可能にする方法について説明します 。

https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/workflows-faq
https://knowledge.hubspot.com/ja/jp/workflows/manage-your-workflow-settings#set-pause-dates-to-prevent-actions-from-executing
https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/add-re-enrollment-triggers-to-a-workflow
https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/add-re-enrollment-triggers-to-a-workflow


よくある質問

アクション：

Q: マーケティング E メールが、ワークフローでの送信に使用できないのはなぜですか？(Marketing Hub Professional 
および Enterprise のみ)

A: 自動化用に保存されたマーケティング E メールのみをワークフローで送信することができます。マーケティング E メー
ルが、下書きである場合、または以前にリストの受信者に送信された場合、送信 E メールアクションで選択用に表示され

ません

https://knowledge.hubspot.com/jp/articles/kcs_article/email/create-automated-emails-to-use-in-workflows
https://knowledge.hubspot.com/jp/articles/kcs_article/workflows/choose-your-workflow-actions#send-email
https://knowledge.hubspot.com/jp/articles/kcs_article/workflows/choose-your-workflow-actions#send-email


おわりに

HubSpotワークフローシナリオはいかがでしたか？

ワークフローは、今すでに皆さんが行なっている活動・業務の規模拡大および効率化を支援するものです。

ワークフローを使ったことがある方もこれからの方も、こちらの資料が皆さんのお役にたてますように！

※ 本資料は2023年11月時点での情報を基に作成しています。



参考資料

コンタクトベースのワークフローを作成する

コンタクトベースのワークフロータイプを理解する

ワークフローアクションを選択する

ワークフローで分岐を使用する

ワークフローで遅延を使用する

ワークフローに再登録トリガーを追加する

ワークフローをテストする

特定の曜日または時刻までワークフローを延期する

 

HubSpot Academy「ワークフローツールの使い方」

HubSpot Academy「HubSpotで効果的なマーケティングオートメーション（自動化

機能）戦略を構築することの重要性」

HubSpot Community「日付フィルターを使いこなす！」

MA（マーケティングオートメーション）とは？基礎知識&活用のコツを解説

SFAとは？メリット・デメリットやCRM・MAとの違い、選び方まで解説

 

https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/create-contact-based-workflows
https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/understand-contact-based-workflow-types
https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/choose-your-workflow-actions
https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/use-if-then-branches-in-workflows
https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/use-delays
https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/test-your-workflow
https://knowledge.hubspot.com/ja/workflows/delay-a-workflow-until-a-day-or-time
https://academy.hubspot.jp/lessons/understanding-workflows-in-hubspot
https://academy.hubspot.jp/courses/automation-strategy
https://academy.hubspot.jp/courses/automation-strategy
https://community.hubspot.com/t5/%E8%87%AA%E7%A4%BE%E3%81%AE%E3%83%92%E3%83%B3%E3%83%88-%E3%83%8A%E3%83%AC%E3%83%83%E3%82%B8%E5%85%B1%E6%9C%89/%E6%97%A5%E4%BB%98%E3%83%95%E3%82%A3%E3%83%AB%E3%82%BF%E3%83%BC%E3%82%92%E4%BD%BF%E3%81%84%E3%81%93%E3%81%AA%E3%81%99/td-p/321482
https://blog.hubspot.jp/marketing/ma
https://blog.hubspot.jp/sales/what-is-sfa

