
現代のビジネス環境において、生成AIは営業活動に革命的な変化をもたらしています。テキスト、画
像、音声などを自動生成する生成AIの能力は、顧客分析から提案書作成まで、営業プロセス全体を効
率化する潜在力を秘めています。この技術は、営業担当者が戦略的な活動に集中できるよう支援し、
成約率の向上や顧客満足度の改善に寄与しています。本報告書では、企業が生成AIを営業活動に導入
し、顕著な成果を上げた事例を詳細に分析します。日本企業における生成AI活用はアメリカと比較す
るとまだ発展途上であり、MM総研の調査によると、ChatGPT利用率は日本が7％、米国が51％と大
きな差があります 。しかし、一早く生成AIを業務に組み入れることで競合に対する優位性を確保で
きる可能性は非常に高いといえるでしょう。

生成AIは、人工知能（AI）が自らデータを学習し、情報を作成する技術です。テキストや画像、音
楽、動画など、多様なコンテンツを自動生成する能力を持ち、営業分野においても大きな注目を集め
ています 。従来のAIが既存データから分析結果を導き出すのに対し、生成AIは学習したデータを基
に人間のように自ら考え、新たな答えを返す点が特徴的です 。営業活動においては、FAQ自動生成
やメール文案作成など、身近な業務効率化を実現するツールとして機能します。DXの一環として
も、人手不足の解決策のひとつとしても、生成AIは多くの企業から注目されています 。

生成AIの営業における活用は、営業マン一人一人に専属の優秀な秘書アシスタント兼マネージャーが
つくような世界観を実現しています 。この技術は単なる効率化ツールにとどまらず、営業戦略全体
を変革し、データに基づいた意思決定を可能にする強力なパートナーとしての役割を果たしていま
す。営業担当者は生成AIを活用することで、反復的な業務から解放され、より高度で創造的な顧客対
応や戦略立案に集中できるようになります。

生成AIは営業の上流から下流までのプロセス全体に活用が可能です。その具体的な活用方法は多岐に
わたり、各フェーズで異なる価値を提供しています。商談前のプロセスでは、情報収集・調査の効率
化が実現します。営業する製品についてのメリット・デメリットの確認、想定される販売数や規模、
納期などの段取りの検討、業界のトレンドや予測の確認などを生成AIのFAQ自動生成で問いかけるこ
とで、迅速に回答を得られます 。これにより、商談がよりスムーズに進む手助けとなります。

顧客分析においても生成AIの力を発揮できます。ニュースリリースや取引先情報を生成AIに問いかけ
ることで、企業の傾向や対応回数などを短時間で確認できます。さらに、SFAやCRMに蓄積された顧
客データと生成AIを連携させることで、取引履歴や購買傾向を効率的に把握し、戦略的なアプローチ
へと近づくことができます 。AI分析は大量のデータを解析し、見込み客を迅速かつ正確に特定する
ことも可能にします 。

企業の営業活動における生成AI活用の成功事例：包括
的分析
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商談準備においては、生成AIを活用したシミュレーションが有効です。生成AIに特定の役割（例：
「あなたは、ABC業界No1会社のマーケティング部の課長です」）を与え、商談のリハーサルを行う
ことで、想定外の質疑応答や対話の流れを事前に確認できます。これにより、顧客訪問前のより良い
準備が可能となります 。また、提案書や営業メールの作成も生成AIが支援し、反応率の向上につな
がります 。

商談後のフォローアップも生成AIで効率化できます。報告書の要点を入力するだけで文章が自動生成
され、商談時の音声を録音しておけば議事録化も可能です 。CRMと生成AIを連携させることで、
次に取るべきアクションやリマインダーが自動的に提案され、見込み客へのフォロー漏れを防止する
効果もあります 。このように、生成AIは営業活動の全てのフェーズで業務効率を向上させるととも
に、より効果的な顧客アプローチを実現する強力なツールとなっています。

多くの企業が生成AIを営業活動に導入し、目覚ましい成果を上げています。それぞれの業界特性や課
題に合わせた生成AI活用の具体例を見ていきましょう。

パナソニックコネクトでは、生成AIを活用して営業資料やプレゼン資料の生成を行っています 。こ
れにより、営業担当者の資料作成時間が大幅に削減され、本来注力すべき顧客との対話や戦略立案に
より多くの時間を割けるようになりました。生成AIによって作成される資料は一貫性があり、企業ブ
ランドの統一感も維持されています。従来は個々の営業担当者のスキルに依存していた提案資料の質
が標準化され、全体的な営業パフォーマンスの向上につながっています。

NECでは営業パイプラインの予測分析に生成AIを活用しています 。過去の営業データを生成AIが
分析し、成功パターンを見つけ出すことで、効率的な営業戦略を構築し、成果を上げています 。
AIによる分析は人間の直感や経験に頼るだけでは見出せない洞察を提供し、より精度の高い予測を可
能にしています。これにより、リソース配分の最適化やターゲット顧客の優先順位付けが効果的に行
われ、限られたリソースで最大の成果を上げることができています。

フォーバルは見込み顧客の創出に生成AIを活用し、営業効率を大幅に向上させています。生成AIが企
業データベースを分析し、営業機会の高い見込み顧客を発掘しています 。人間では処理しきれな
い膨大なデータから、潜在的なニーズを持つ顧客を特定することで、効果的なアプローチが可能にな
りました。これにより、無駄な営業活動が減少し、高い確率で成約に至る顧客へのアプローチに集中
できるようになっています。

海外のGrind Coffeeでは、生成AI導入により全体の生産性が約20％向上した事例があります 。具
体的な導入方法は明記されていませんが、おそらく顧客対応の自動化や在庫管理、マーケティング戦
略の最適化などに生成AIを活用していると考えられます。生産性の20%向上という数字は、生成AI導
入の定量的な効果を示す重要な指標です。この成功事例は、小売業や飲食業など接客業においても生
成AIが大きな効果をもたらす可能性を示しています。
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城南電機工業では、AIによる受注予測の精度改善に成功し、誤差率が52％から24％に低下しました
。この大幅な予測精度の向上により、在庫管理の最適化と無駄なコストの削減が実現していま

す。製造業において受注予測は生産計画の立案や資材調達の最適化に直結する重要な要素です。予測
精度の向上は、過剰在庫や欠品リスクの低減につながり、結果的に経営効率の改善に大きく貢献して
います。

セブン＆アイホールディングスは、生成AIを用いて店舗運営データや売上情報をリアルタイムで分析
し、現場のマネージャーが迅速に改善策を講じることで売上回復に成功しています 。セブン＆ア
イの現場担当者は「現場からのフィードバックを即座に分析し、改善策を打つことで、競争力を維持
しながら市場に柔軟に対応できるようになりました」と述べています 。変動の激しい小売市場に
おいて、タイムリーな意思決定を可能にする生成AIの活用は大きな競争優位性をもたらしています。

ある生命保険関連会社では、人手不足を背景とした人材確保競争の激化に課題を感じていました。生
命保険という商品の性質上、未経験者採用でも習得しなければならない知識が多く、十分な研修が必
要です 。この企業ではAIを人材育成に活用し、営業スキルの向上を実現しています。AIがトレーニ
ングシナリオを提供したり、商品知識の学習をサポートしたりすることで、新人の育成期間短縮と営
業スキルの向上を同時に達成しています。

生成AIを営業活動に導入する企業が増加している背景には、明確な効果が存在します。これらの効果
は大きく分けて、業務効率の向上、顧客満足度の向上、データに基づいた戦略立案の3つに分類でき
ます。

業務効率の大幅な向上は最も顕著な効果の一つです。生成AIは提案資料の作成や顧客対応、データ分
析など、多くの時間を要する業務を短時間で、しかも高い精度で実行できるようにします 。過去の
データを活用して最適な内容を瞬時に生成することが可能であり、AIチャットボットを導入すれば24

時間体制で顧客対応を行えるため、担当者の負担を軽減できます。営業チームは反復的な業務から解
放され、より戦略的な営業活動に集中できるようになります。前述のGrind Coffeeの事例のような生
産性20%向上といった具体的な数値は、この効率性向上を明確に示しています 。

顧客満足度の向上も重要な効果です。生成AIは顧客一人ひとりに合った対応ができるようなアイデア
を提供します。顧客の過去の購買履歴や行動データを分析し、個々のニーズに応じた提案やメッセー
ジを自動で生成できます 。メールの内容を顧客ごとにパーソナライズすれば、より高い成約率が期
待できます。AIチャットボットを使えば、顧客が抱える具体的な問題に即時対応することも可能で
す。顧客は自分だけの特別なサービスを受けているという感覚を持てるので、顧客満足度やロイヤリ
ティの向上につながります。

データに基づいた戦略立案も生成AIの重要な効果です。生成AIは蓄積されたデータを活かして、効率
的で実現可能な営業戦略を立てるのに有効です。過去のデータをもとに販売予測を立てることも可能
であり、競合分析にも活用できます 。競合製品の弱点を明らかにすれば、自社の優位性を打ち出し
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た戦略を構築できます。城南電機工業の受注予測精度の向上事例（誤差率52％から24％への改善）
は、データに基づいた戦略立案の具体的成功例といえるでしょう 。

生成AIを営業活動に導入する際には、いくつかの課題が存在します。これらの課題を理解し、適切な
対策を講じることで、生成AIの効果を最大限に引き出すことができます。

最も重要な課題の一つは、生成AIが嘘をつく「ハルシネーション」です。生成AIは事実とは異なる内
容を出力することがあります 。特に営業の場面では、誤った情報をもとにした提案や戦略が大きな
影響を及ぼす可能性があるため、注意が必要です。AIが生成した情報が実際には事実にもとづいてい
ないことがあるため、必ず人間のチェックを経て使用することが重要です。対策としては、生成AIの
出力結果を常に検証する体制を構築すること、重要な情報については複数の情報源で確認することが
挙げられます。

適切な指示文「プロンプト」の必要性も重要な課題です。プロンプトは生成AIに対して指示や質問を
与えるためのテキストです 。生成AIにとって不十分なプロンプトでは、期待通りの結果を得られな
いことがあります。AIから的確な情報を得るには、AIが理解できるように知りたいポイントを漏れな
くプロンプトに盛り込む必要があります。対策としては、効果的なプロンプト作成のトレーニングを
行うこと、プロンプトライブラリを作成して成功例を共有することなどが考えられます。

セキュリティ性が高い環境の確保も重要な課題です。生成AIを活用する際には、取り扱うデータの機
密性を保つためにセキュリティ性の高い環境を確保する必要があります 。ChatGPTのような無料
でセキュリティ性が保証されていないシステムでは、顧客情報や商談内容などセンシティブな情報を
入力することは情報漏洩の危険があります。対策としては、企業向けの安全性が確保されたAIソリュ
ーションを選択すること、機密情報の取り扱いに関するガイドラインを策定することなどが重要で
す。

営業活動で生成AIを使用する場合、検索拡張生成RAG（Retrieval-Augmented Generation）の活用
が推奨されています 。RAGは生成AIの出力を外部の情報源で補強する手法で、より正確で信頼性
の高い情報提供が可能になります。これにより、ハルシネーションの問題を軽減し、営業活動におけ
る生成AIの信頼性を高めることができます。

生成AIの技術は急速に発展しており、営業活動における活用もますます広がることが予想されます。
今後の展望と企業が取るべき戦略的アプローチについて考えてみましょう。

まず、生成AIと営業支援システム（SFA/CRM）の統合がさらに進むことが予想されます。SFA/CRM

に蓄積された顧客データと生成AIを連携させることで、より高度なパーソナライゼーションや予測分
析が可能になります 。企業は既存のSFA/CRMシステムと生成AIの効果的な統合を検討し、相乗効
果を最大化する戦略を立てるべきです。

また、音声認識技術と生成AIの組み合わせにより、営業現場でのリアルタイム支援が進化すると考え
られます。商談中の会話をリアルタイムで分析し、最適な提案や回答を営業担当者にサジェストする
システムの普及が期待されます。このような技術は、特に新人営業担当者の支援や複雑な商談シナリ
オへの対応に効果的です。
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生成AIを活用した営業トレーニングシステムの発展も期待されます。先述の生命保険会社の事例のよ
うに、生成AIはトレーニングシナリオの提供や模擬商談の実施に活用できます 。これにより、営業
担当者のスキル向上とナレッジの標準化が効率的に行えるようになります。

企業が生成AIを営業活動に導入する際には、段階的なアプローチが推奨されます。まずは定型的な文
書作成や情報収集など、比較的リスクの低い業務から導入を始め、効果検証と改善を繰り返しながら
徐々に適用範囲を拡大していくことが重要です。また、営業担当者と生成AIの協働モデルを明確に
し、人間の創造性や感情理解といった強みとAIの処理能力や一貫性といった強みを最適に組み合わせ
ることが成功の鍵となります。

生成AIは営業活動に革命的な変化をもたらしつつあります。本報告で紹介した様々な成功事例からも
明らかなように、適切に導入・活用することで、業務効率の向上、顧客満足度の改善、データに基づ
いた戦略立案など、多くの効果が期待できます。パナソニックコネクト、NEC、フォーバル、グライ
ンドコーヒー、城南電機工業、セブン＆アイホールディングスなど、様々な業界の企業が生成AIを活
用して顕著な成果を上げています 。

一方で、ハルシネーション、適切なプロンプトの必要性、セキュリティといった課題も存在します
。これらの課題に対しては、人間によるチェック体制の構築、効果的なプロンプト作成のトレーニ

ング、セキュリティが確保されたAIソリューションの選択など、適切な対策を講じることが重要で
す。

MM総研の調査によると、ChatGPT利用率は日本が7％、米国が51％と大きな差があることから、日
本企業における生成AI活用はまだ始まったばかりといえます 。しかし、早期に生成AIを業務に取り
入れることで競合に対する優位性を確保できる可能性は高く、今こそ積極的な導入を検討すべき時期
といえるでしょう。

生成AIの進化は日々続いており、営業活動における活用法も今後ますます多様化・高度化していくこ
とが予想されます。企業は営業担当者と生成AIの効果的な協働モデルを構築し、それぞれの強みを最
大限に活かすアプローチを模索していくことが重要です。生成AIは単なる業務効率化ツールではな
く、営業活動全体を変革し、新たな価値を創造するパートナーとして位置づけることで、その真価を
発揮するでしょう。
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