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HubSpotが「日本のマーケティングに関する意識・実態調査」の結果を発表 

〜マーケターの約7割が「AIによる顧客行動の変化」を感じる一方、 
変化に対応できているのは24%と、認識と行動にギャップ〜 

 
　CRM搭載のカスタマープラットフォームを提供するHubSpot Japan株式会社(所在地:東京都千代
田区、日本法人代表: キャサリン ビューカー、以下「HubSpot」)はこのたび、従業員数50人以上の企
業・団体でマーケティング業務に従事しているビジネスパーソン計787名を対象に「日本のマーケティ
ングに関する意識・実態調査」を実施しました 。 
　Google検索における「AIによる概要（AI Overview）」表示で「ゼロクリック現象*」が発生したことを
はじめとして、マーケティング担当者を取り巻く環境はAIの進化と普及により大きく変化しました。こ
れにより、領域によっては従来定石とされていたマーケティングプロセスが機能しづらくなってきてい

ることも各所で指摘されています。このような市場環境の変化を受け、本調査では2024年11月実施
の調査**（以下、「前回調査」）との比較も行いながら、マーケティング担当者（以下「マーケター」）の
意識や実態を可視化し、日本のマーケティング組織が企業の競争力に貢献するために何が必要な

のかを考察することを目的として実施しました 。 
 
*ゼロクリック現象：「AIによる概要（AI Overview）」などで検索結果画面で回答が完結し、ユーザーがWebサイトへのリンクをクリック（遷
移）しなくなる現象 
**日本のマーケティングに関する意識・実態調査 2024 

 

【調査結果ハイライト】（一部抜粋） 
1.​ 生成AIの業務活用が広がり、マーケターの81.6%が利用。そのうち「業務の役に立つ」と実

感する人も81.1%と高く、"生成AIの実用性への手応え"が現場で確立。 
2.​ マーケターの約7割が「顧客行動の変化」を感じる一方、実際に施策を見直し、変更できて

いるのは24%。認識と行動にギャップが生じている 。 
3.​ 生成AIを積極的に使う人ほど、顧客の変化を敏感に感じ取って自社の行動にも移してお

り、「認識と行動のギャップ」が小さい傾向が見られた。 

 
【調査結果サマリー】 
1. 生成AIの業務活用が本格化し、マーケターの81.6%が利用。さらに81.1%が「業務の役に立つ」と
実感 
 
■ 生成AIの利用実態 
　生成AIを業務に利用している人は、回答者全体の81.6%に達しました 。特に「週1日以上利用して
いる」層は52.7%となり、前回調査の32.6%から大きく増加しました 。一方で「まったく利用していな
い」層は18.4%に減少（前回調査では28.9%）し、生成AIの業務活用が本格化している様子がうかが
えます 。​
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<業務において生成AIをどの程度利用しているか>​

 
 
■ 生成AIへの評価・実感 
　また「1年前（2024年）と比較したとき、生成AIはマーケティング業務の役に立つようになってきた」と
いう主張に対しては、「そう思う」「どちらかといえばそう思う」と肯定した人の合計が81.1%となり、前
回調査（72.3%）から約9ポイント増加しました 。“生成AIの実用性への手応え”が、マーケティングの
現場で確立されてきていることが分かります。 
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<1年前と比べて、生成AIはマーケティング業務の役に立つようになってきたと思うか>

 
 
■ 利用されている生成AIツール 
　利用者が最も多かったツールは「ChatGPT」（56.4%）でしたが、「Copilot」（28.1%）と「Gemini」（
26.2%）も前回調査と比較して利用が拡大しており、複数のツールが現場で活用されています 。 
 
<業務で利用されている生成AIツール> 

 
 
さらに生成AIツールの有料版を使用しているかどうかも尋ねたところ、「有料版を使っているツール
はない」と回答した人は51.7%で、前回の62%から約10ポイント減少しました。企業が生成AIを実務
ツールとして認識し始めた結果、有料版の利用が進んだと考えられます。 
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2. マーケターの約7割が「AIによる顧客行動の変化」を感じる一方、実際に施策の見直し、変更がで
きているのは24%と、認識と行動にギャップがある 
 
■ 生成AIによる顧客行動の変化への認識、および変化への対応 
　「生成AIの普及で顧客の購買行動に変化を感じるか」という質問に対し、約7割（69.8%）のマーケ
ターが「変化を感じる」と回答しました 。 
 
<生成AI普及による、顧客の情報収集や購買に至るまでの行動に変化を感じているかどうか> 

 
 
　一方で、変化を感じている人に「顧客の変化に対応するため、戦略や施策の見直し・変更を行って

いますか」と聞いたところ、「既に見直し、実行している」と回答した人は24%にとどまりました 。最も
多い回答は「見直しや変更を検討している」（52.6%）で、「変化の認識」と「実際の行動」との間に明
確なギャップが存在することが明らかになりました 。 
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<顧客の変化に合わせたマーケティング戦略や施策の見直し・変更を行っているか>

 
 

3. 生成AIを積極的に使う人ほど、顧客の変化を敏感に感じ取り、行動にも移している 
 
■ 生成AIによる顧客行動の変化への認識（生成AI利用頻度別） 
　AIの利用頻度別に顧客行動の変化への認識を見たところ、AIの利用頻度が高い人ほど、顧客行
動の変化を感じる傾向が強いことが分かりました 。具体的には、生成AIを週1日以上利用する人の
うち84.6%が「変化を感じる」と回答した一方、非利用者で同様に回答した人は33.1%にとどまり、約
2.5倍の差が見られました 。 
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<顧客の情報収集や購買に至るまでの行動に変化を感じているかどうか（生成AI利用頻度別）>

 
 
■ 顧客行動変化への対応（生成AI利用頻度別） 
 　また、顧客行動の変化への対応についても、AIの利用頻度が高い層ほど、戦略や施策の見直し・
変更を進めている割合が高い傾向が見えました 。「（見直しを）実行中」または「検討中」の割合は、
週1日以上利用者と非利用者とで約20ポイントの差がありました 。今回の設問設計の元では因果関
係を確定することはできませんでした。しかしHubSpotとしては、生成AIを使いながらテクノロジーの
変化にアンテナを張ることが、顧客の変化に対する敏感さや危機感の強さに繋がっているのではな

いかと考えています。 
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<顧客の変化に合わせた戦略や施策の見直し・変更を行っているか（生成AI利用頻度別）>

 
 
 

 
　本調査結果について、HubSpot Japan株式会社シニアマーケ
ティングディレクターの伊佐裕也は次のように述べています。 
 
「今回の調査では、多くのマーケターがAIによる顧客行動の変化
を認識している一方で、実際の戦略や施策の変更には至ってい

ないという『認識と行動のギャップ』が浮き彫りになりました。 
その中で、AIを積極的に利用している人ほど、顧客の変化を敏感
に察知し、既に行動変革に着手しているという点は注目に値しま

す。言い換えると、従来のマーケティング手法が通用しづらくなる

中で、マーケターの二極化が進んでいると言えます。AIを単なる
業務効率化ツールと捉えるマーケターと、顧客ニーズの変化に応

じたマーケティング変革の手段として活用するマーケターです。 
それを踏まえ、日本のマーケティング組織が企業の競争力向上に貢献するためには、何が必要で

しょうか?​
HubSpotとしては、まず何より顧客の行動に起きている変化を解像度高く理解すること。そしてその
変化に合わせて組織や施策を変革するための行動を起こすことを提案いたします。どこから手をつ

けて良いか分からない場合は、『自社らしさの整理・言語化』から始めるのが良いでしょう。今後、AI
の活用はマーケティング活動において『必須』となってきます。自社やブランドの独自性をまずはしっ
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かり言語化することは、AIでコンテンツが量産できる時代において、自社の顧客の心に届くメッセー
ジ構築し、成果を創出していく第一歩として特に重要です。HubSpotは、今後も日本のマーケティン
グ組織が激しい変化に対応し、成果を上げていくことを支援してまいります。」 
 
【HubSpot調査：「日本のマーケティングに関する意識・実態調査 2025」実施概要】 
調査企画・実施　HubSpot Japan株式会社 
調査委託先　　　株式会社マクロミル 
調査対象　　　　フルタイムで企業のマーケティング業務に従事するビジネスパーソン　 
　　　　　　　　　計787名（うちBtoBマーケター 443名、BtoCマーケター 344名） 
調査方法　　　　オンライン上でのアンケート調査 
実施期間　　　　2025年8月28日（木）～9月2日（火） 
調査地域　　　　日本全国 
 
※ 調査結果は、端数四捨五入の関係で合計が100％にならない場合があります。 
※ 個人事業に近い企業の回答を省くため、従業員数50名以上の企業に所属する方に絞って調査を行いました。 
 
【AI時代の新しいマーケティングフレームワーク「Loop Marketing」について】 
　従来通りの施策では成果が出にくくなっている変化の激しい時代において、生成AIをはじめとした
新たなテクノロジーを駆使しながら顧客と向き合うマーケティングの重要性が高まっています。

HubSpotが2025年9月に発表し提唱する「Loop Marketing」は、「ブランドの表現」「個別化」「増幅」
「進化」の4つのステージを循環させることで、変化に対応し継続的に成果を高めるフレームワークで
す。詳細は下記ページでご紹介しています。： 
https://www.hubspot.jp/loop-marketing 
 
【HubSpot Japan株式会社について】​
　HubSpotは、「使いやすさ、即効性、オールインワン (Easy, Fast, Unified)」を兼ね備えた製品と
サービスで企業の成長を支援するカスタマープラットフォームを提供しています。HubSpotのカスタ
マープラットフォームには、クラウド型のCRM (顧客関係管理)とマーケティング、営業、カスタマー
サービス、オペレーション、ウェブサイト管理などの製品が含まれており、顧客を惹きつけ、信頼関係

を築き、顧客満足度を高めることで自社も成長していく「インバウンド」の思想の実践を支援します。

企業の各成長フェーズのニーズに合わせて柔軟に拡張することが可能で、現在世界135ヵ国以上で
約268,000社に導入されています 。 
 
【会社概要】​
会社名　　HubSpot Japan株式会社​
　　　　　（※日本語表記が必要な際は「ハブスポット・ジャパン株式会社」とご記載ください）​
代表者　　キャサリン ビューカー​
設立　　　2016 年 2 月​
営業開始　2016 年 7 月​
資本金　　500万円​
所在地　　東京都千代田区丸の内一丁目4番1号 丸の内永楽ビル26F​
事業内容　CRM搭載のカスタマープラットフォームの開発、販売および関連サービスの提供​
本社　　　HubSpot, Inc.（米国マサチューセッツ州ケンブリッジ）​
　　　　　 ニューヨーク証券取引所上場（ティッカー：HUBS） 
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代表者　　ヤミニ・ランガン（CEO）​
従業員数　全世界 8,700名​
企業サイト　　https://www.hubspot.jp/company-information 
​
＜関連リンク＞​
「HubSpot CRM」 　 https://www.hubspot.jp/products/crm​
「Marketing Hub」 　https://www.hubspot.jp/products/marketing​
「Sales Hub」             https://www.hubspot.jp/products/sales​
「Service Hub」          https://www.hubspot.jp/products/service​
「Content Hub」　　https://www.hubspot.jp/products/content​
「Commerce Hub」    https://www.hubspot.jp/products/commerce​
「Operations Hub」    https://www.hubspot.jp/products/data 
「HubSpot 公式ブログ」 https://blog.hubspot.jp/​
「HubSpot 日本語コミュニティー」https://community.hubspot.jp​
「HubSpot アカデミー」https://academy.hubspot.jp/ 
「HubSpot for Startups」https://www.hubspot.jp/startups 
「Breeze」https://www.hubspot.jp/products/artificial-intelligence  

 
 

【本件に関するお問い合わせ先】 
HubSpot Japan株式会社　PR担当：丸山 

TEL：03-6770-4153　e-mail：pr-japan@hubspot.com 
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