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01｜ About Us

Company Profile

会社名 株式会社Respectify

資本金 1,000万円

所在地 東京都中央区日本橋兜町 17番1号日本橋ロイヤルプラザ 706

代表取締役 杉江 昂

設立 2023年5月

事業内容
中小企業の営業 DX支援
HubSpotの導入・運用支援
コワーキングスペース  「Workspace & Bar 56」（日本橋・人形町） の運営

顧問税理士 さくら中央税理士法人

お問い合わせ support@respectify-inc.jp
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01｜

私たちは「テクノロジーの力でより良い世の中を」を

ミッションに設立された、中小企業のデジタルトランスフォーメーションを支

援する会社です。

HubSpotを含めたSaaSの最適な導入・運用支援を通じてデジタルトラン

スフォーメーションの加速に寄与し、中小企業における生産性、および競

争力の向上に貢献することを目指しています。
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About Us

Our Mission
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Management Team
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01｜ About Us

44

CEO / Founder
杉江 昂 (Akira Sugie)

2012年、楽天株式会社（現・楽天グループ株式会社）に入社。 2016年からはHubSpotの日本法人の立ち上げに参画。

1人目のパートナーセールスとして従事後、セールスマネージャー、パートナーセールス責任者、大手企業向けセールス組織の立ち上げなどを行い、

同社の成長を牽引。 2023年4月に独立し、2023年5月に株式会社Respectifyを創業。

Head of People and Operations
江口 竜也 (Tatsuya Eguchi)

2013年から日本オラクルにて SaaS事業の日本チームの立ち上げを含む、年間 300人以上の中途採用 PJをリード。

2016年からHubSpotの日本法人の立ち上げに参画。人事担当者として中途採用、社員トレーニング、社内規程作成等の人事業務を担当。

2023年7月に独立し、個人事業主としてスタートアップ企業を中心に中途採用支援を行う。

Head of Marketing
亀山 將 (Masashi Kameyama)

イベントマーケティング支援企業・シードスタートアップにて企業向けイベント企画制作、海外進出支援など各種新規事業の立ち上げ支援、

マーケティング部門立ち上げなどを担当。 2016年以降はSalesforceやHubSpotなど外資系SaaS企業にてB2Bマーケティング /事業開発支援に従事。

2024年、シンガポールにて食品小売事業を手がける IROHA International Pte.Ltd、リテールテックスタートアップ (ミッケテクノロジーズ株式会社 )を共同創業。



事業内容
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02｜Business
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HubSpotパートナー事業の

サービス設計・価格設定支援や

より良いサービスデリバリーのための

社内トレーニング等を実施し

HubSpotパートナー事業の強化をご支援

HubSpot事業の立ち上げや強化をご支援

HubSpotパートナー支援事業

マーケティング・営業・カスタマー

サービスなど、優れた顧客体験を

提供するCRMプラットフォームHubSpot

業務プロセスに合わせたHubSpotの設計・構築

や運用支援、トレーニング等を実施

初期導入や運用の見直しを手厚くサポート

HubSpot導入・運用支援事業
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02｜ Service

営業戦略設計や実行のためのツール導入を通じ、中小企業の営業 DXをご支援

良質な顧客体験の提供と

継続的な事業成長の実現に必要な

営業戦略の立案から実行をご支援

再現性が高く効果的な営業プロセスの

構築と運用をサポート

中小企業の営業戦略立案から実行をご支援

営業DX支援事業
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解決策の検証

課題の認識 解決策の調査 要件の整理 契約先の選定

社内における合意形成

お客様の
購買プロセス

顧客行動

お客様ステータス 未認知層
サブスクライ

バー
リード MQL SQL 商談 顧客 エバンジェリスト

利活用

Google検索

SNS検索

広告閲覧

メルマガ登録

資料ダウンロード

ウェビナー登録

お問い合わせ
フォーム送信

チャット会話

打ち合わせ予約

自動返信メール
の受け取り

インサイドセール
スから電話

要
件
説
明

提
案
・
価
格

提
示

契
約
締
結

サ
ー
ビ
ス
利
用
・
お

問
い
合
わ
せ

追
加
発
注

マーケティング

インサイドセールス
組織体制

フィールドセールス

カスタマーサクセス

システムと機能

SEOコンテンツ戦
略

SNSマーケティン
グ

広告連携

フォーム・ポップアップフォーム

CTAボタン

ランディングページ

マーケティングオートメーション・
Eメール

ウェブチャット

ミーティング予約

取
引
管
理

売
上
予
測
レ
ポ
ー

ト

見
積
・
電
子

契
約

FA
Q
サ
イ
ト
・

チ
ャ
ッ
ト
ボ
ッ
ト
・
チ

ケ
ッ
ト
管
理

顧
客
ア
ン
ケ
ー
ト

買
い
手

売
り
手

※BtoBセールスを例として記載

02｜ Method

顧客の購買プロセスと社内業務プロセスを整理し、実施すべき施策をご提案
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02｜ Method

※HubSpot製品をシステム利用例として記載

解決策の検証

課題の認識 解決策の調査 要件の整理 契約先の選定

社内における合意形成

お客様の
購買プロセス

顧客行動

お客様ステータス 未認知層
サブスクライ

バー
リード MQL SQL 商談 顧客 エバンジェリスト

利活用

Google検索

SNS検索

広告閲覧

メルマガ登録

資料ダウンロード

ウェビナー登録

お問い合わせ
フォーム送信

チャット会話

打ち合わせ予約

自動返信メール
の受け取り

インサイドセール
スから電話

要
件
説
明

提案
価格
提示

契
約
締
結

サービス利用
お問い合わせ

追
加
発
注

マーケティング

インサイドセールス
組織体制

フィールドセールス

カスタマーサクセス

システムと機能

SEOコンテンツ戦
略

SNSマーケティン
グ

広告連携

フォーム・ポップアップフォーム

CTAボタン

ランディングページ

マーケティングオートメーション・Eメール

ウェブチャット

ミーティング予約

取
引
管
理

売
上
予
測
レ
ポ
ー

ト

見
積
・
電
子
契
約

FA
Q
サ
イ
ト
・

チ
ャ
ッ
ト
ボ
ッ
ト
・
チ

ケ
ッ
ト
管
理

顧
客
ア
ン
ケ
ー
ト

買
い
手

売
り
手

各種施策実施に必要なシステム要件を整理し、ツール導入・運用をご支援



プロジェクト進行イメージ
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03｜Project Management
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03｜ Sales DX Consulting

経営層・現場双方の意見を取り入れ、地に足のついたシステム・施策設計を行う

調査・ヒアリング スコープ整理 施策立案・システム設計 実装・プレイブック作成 運用・改善

経営層に加え現場からも

自社サービス・顧客・業務プロ

セス等をヒアリングし、目指し

ている方向性と現状とのギャッ

プを確認

CRMやSFAの利用状況の調

査や社内データの分析も併せ

て行い改善点を洗い出す

現状調査・ヒアリング結果から

課題と優先順位を整理し、今

回のプロジェクトで取り組むス

コープとゴールを確認

設計を進める前にステークホ

ルダー間で目線のすり合わせ

を行う

課題解消のために必要な営業

施策の立案や新規導入システ

ムの設計/既存システムの運

用改善案、業務プロセス改善

案等を作成

設計内容はドキュメントに落と

し、クライアント様よりレビュー

をいただく

設計・施策内容に基づきシス

テム設定を行う

必要に応じて運用を早く軌道

に乗せるためにルールやオペ

レーションを記したプレイブック

作成を行う

運用開始に合わせ社内トレー

ニングや説明会を実施

運用後に改善が必要な箇所

は適宜弊社にて設定変更を行

うか、クライアント様がインハ

ウスで運用できるよう設定方

法のレクチャーを行う

Step1 Step2 Step3 Step4 Step5

※進め方の一例です。プロジェクト内容によっては変更される場合もあります。
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03｜ Sales DX Consulting

調査・ヒアリングStep1

スコープ整理Step2

▼ヒアリングシート例

事前に質問項目を記したヒアリングシートをお渡しし、MTGにて詳細を

伺い事業や業務プロセス、顧客理解を深める

▼データ調査例

CRMやSFAへのログイン権限をいただき、システムの利用状況を確認

するとともに、データから問題点の把握を行う

Step1にて把握した問題点の中から優先度・緊急度の高いものについてステークホルダーと認識を合わせ、今回のプロジェクトで取り組むスコープを

あらためて決定する
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03｜ Sales DX Consulting

施策立案・システム設計Step3

▼セールスパイプライン定義例

業務プロセスに合わせて最適なセールスパイプラインをご提案

成約までのリードステータスから取引ステージの各ステップ、フォーキャ

スト等の一連の流れの整合性・妥当性を検討

▼取引ステージ定義例

調査したカスタマージャーニーや失注要因を整理し、取引ステージの各

段階でどのような対応をすべきかを提案

運用ルールを検討し、SFA設計に落とし込む
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03｜ Sales DX Consulting

実装・プレイブック作成Step4

運用・改善Step5

運用後の設定変更は弊社で実施するかクライアント様にて実施するか都度相談

インハウスでの運用を目指す場合はハンズオンにて設定のレクチャーやトレーニングを開催

▼プレイブックイメージ

各取引ステージで各メンバーが何をすべきなのか、商談を前に進めるためにどのようなタスクをこなす必要が

あるのか、ルールをまとめ現場の認識のズレをなくしSFA運用をスムーズに進める ▼弊社にて実装可能な

HubSpotシステム

※高度なWebサイト実装等は要相談

設計内容に合わせてHubSpotのプロパティーやワークフロー、レポート・ダッシュボードの設定を行う
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