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1. イントロダクション 

1.1 生成 AI の概要と営業活動への影響 

1.1.1 生成 AI とは 

生成 AI（Generative AI）は、人工知能（AI）の一分野であり、ディープラーニング技術を活用して新しいデータを生成

する能力を持つモデルを指します。この技術は、文章、画像、音声、動画など、さまざまな形式のデータを生成すること

が可能です。生成 AI の代表的な例として、OpenAI の ChatGPT や DALL-E、Google の Bard などが挙げられます。これ

らのモデルは、大量のデータを学習し、そのパターンを基に新しいコンテンツを生成する仕組みを持っています。 

生成 AI の特徴は、単なるデータ分析や予測にとどまらず、クリエイティブなアウトプットを生み出す点にあります。例

えば、文章生成では、ユーザーの指示に基づいて自然な言語で文章を作成することができ、画像生成では、与えられた条

件に応じて新しいビジュアルを作り出すことが可能です。このような生成 AI の能力は、従来の AI 技術と比較して、より

柔軟で多様な用途に対応できる点で注目されています[1][2]。 

さらに、生成 AI は、自然言語処理（NLP）やコンピュータビジョンなどの技術と組み合わせることで、より高度なタス

クを実現します。例えば、文章の要約、翻訳、感情分析、画像のキャプション生成など、多岐にわたる応用が可能です。

このような技術の進化により、生成 AI はビジネスや日常生活において重要な役割を果たすようになっています[3][4]。 

1.1.2 営業活動における生成 AI の役割 

営業活動において、生成 AI はさまざまな形でその力を発揮しています。特に、以下のような分野での活用が注目されて

います。 

1. 営業資料や提案書の自動作成 

生成 AI は、過去の成約事例や顧客データを基に、営業資料や提案書を自動生成することが可能です。これによ

り、営業担当者は資料作成にかかる時間を大幅に削減し、より多くの時間を顧客とのコミュニケーションや戦略的

な活動に充てることができます[1][5]。 



2. 見込み客対応の自動化 

生成 AI を活用したチャットボットやメール自動返信システムは、顧客の問い合わせに迅速かつ的確に対応するこ

とができます。これにより、顧客満足度を向上させると同時に、営業チームの負担を軽減することが可能です

[6][7]。 

3. 売上予測とパフォーマンス管理 

AI モデルは、過去のデータを分析し、将来の売上や市場動向を予測する能力を持っています。これにより、営業チ

ームはより正確な計画を立てることができ、リソースの最適化が可能となります[8][9]。 

4. 商談準備の効率化 

生成 AI は、顧客の業界や企業動向に基づいた情報を瞬時に提供することができます。これにより、営業担当者は

商談前のリサーチ時間を短縮し、より効果的な提案を行うことができます[10][11]。 

5. 市場トレンドリサーチ 

生成 AI は、大量のデータを解析して市場トレンドや競合の動向を把握することができます。これにより、営業戦

略の立案や新規市場の開拓に役立てることができます[12][13]。 

これらの活用例からも分かるように、生成 AI は営業活動の効率化と成果向上に大きく寄与しています。特に、反復的な

業務を自動化することで、営業担当者がより戦略的な業務に集中できる環境を提供します[14][15]。 

1.1.3 生成 AI 導入の背景と目的 

生成 AI の導入が進む背景には、いくつかの要因があります。 

1. 業務効率化の必要性 

現代のビジネス環境では、競争が激化し、迅速な意思決定と効率的な業務運営が求められています。生成 AI は、

定型業務の自動化やデータ分析の迅速化を可能にし、企業の競争力を高める手段として注目されています[16][17]。 

2. 人材不足の解消 

多くの業界で人材不足が深刻化しており、特に営業部門では限られたリソースで成果を上げることが求められてい

ます。生成 AI は、人的リソースを補完し、業務の効率化を図ることで、この課題を解決する手段となります

[18][19]。 

3. 顧客体験の向上 

顧客のニーズが多様化する中で、個別化されたサービスや迅速な対応が求められています。生成 AI は、顧客デー

タを活用してパーソナライズされた提案や対応を行うことで、顧客満足度を向上させることができます[20][21]。 

4. デジタルトランスフォーメーション（DX）の推進 

多くの企業が DX を進める中で、生成 AI はその中核的な技術として位置付けられています。生成 AI の導入は、業

務プロセスのデジタル化や新しいビジネスモデルの構築を支援します[22][23]。 



これらの背景を踏まえ、生成 AI の導入目的は、単なる業務効率化にとどまらず、企業全体の競争力向上や顧客満足度の

向上、さらには新しい価値の創造にあります。生成 AI は、これまでの営業活動の在り方を根本的に変える可能性を秘め

ており、その導入は企業の成長戦略において重要な位置を占めています[24][25]。 

1.2 本資料の目的と構成 

1.2.1 本資料の目的 

本資料の目的は、生成 AI が営業活動に与える影響とその活用方法について、具体的な事例やデータを基に解説すること

です。生成 AI は、営業活動の効率化や成果向上に寄与するだけでなく、企業全体の競争力を高める可能性を持っていま

す。しかし、その導入には適切な戦略と計画が必要です。 

本資料では、生成 AI の基本的な概念から、営業活動における具体的な活用事例、導入の際の課題と解決策、さらには

ROI（投資対効果）の向上に寄与する成功事例までを網羅的に取り上げます。これにより、読者が生成 AI の可能性を理

解し、自社の営業活動にどのように活用できるかを具体的にイメージできるようにすることを目指します[26][27]。 

1.2.2 各章の概要 

本資料は以下の構成で進められます。 

1. イントロダクション 

生成 AI の基本的な概念と営業活動への影響、導入の背景と目的について解説します。 

2. 生成 AI の営業活動における活用成功事例 

大手企業や中小企業における生成 AI の活用事例を紹介し、その具体的な成果と課題を分析します。 

3. 生成 AI 導入による営業生産性向上の具体的な数値 

生成 AI の導入が営業活動に与える具体的な効果を数値で示し、業務効率化やコスト削減の実例を解説します。 

4. ROI の向上につながった成功事例 

生成 AI の活用が ROI 向上にどのように寄与したかを、業種別や施策別の事例を基に解説します。 

5. 生成 AI の営業活動への活用が ROI の向上につながった成功事例 

営業活動における生成 AI の具体的な活用方法と、その成果を詳細に分析します。 

6. 結論 

生成 AI の営業活動への影響を総括し、成功の鍵と今後の展望について述べます。 

以上の構成に基づき、本資料では生成 AI の営業活動への活用可能性を多角的に検討し、実践的な知見を提供します。 



2. 生成 AI の営業活動における活用成功事例 

2.1 大手企業の活用事例 

2.1.1 パナソニック：営業資料作成の効率化 

パナソニックは、生成 AI を活用した社内向けアシスタントサービス「Holding Bamboo」を展開しています。このサービ

スは、自然言語処理技術を活用し、営業資料作成や営業施策の立案支援を効率化することを目的としています。これによ

り、営業部門の業務負担が軽減され、営業生産性が大幅に向上しました。特に、資料作成にかかる時間が従来の約 50%

削減され、営業担当者が顧客とのコミュニケーションにより多くの時間を割けるようになったことが大きな成果として挙

げられます[1][3]。 

2.1.2 江崎グリコ：提案書自動作成と商談率向上 

江崎グリコは、生成 AI を活用した営業支援ツール「GriCo-SELLY」を導入しました。このツールは、提案書の自動作成

や最適な販売ストーリーの提案を行う機能を備えています。導入の結果、新規顧客開拓の生産性が約 30%向上し、商談

率も約 10%アップしました。また、社内 AI チャットボットの導入により、問い合わせ件数を 31%削減することにも成功

しています。これにより、営業担当者はより戦略的な業務に集中できる環境が整いました[1][3][5]。 

2.1.3 東芝：対話 AI によるカスタマーサポートの効率化 

東芝は、対話 AI を搭載したチャットボットサービスを導入し、カスタマーサポート業務を効率化しました。このチャッ

トボットは、高い回答精度と自然な対話能力を持ち、顧客の問い合わせに迅速かつ的確に対応します。その結果、カスタ

マーサポートの対応時間が大幅に短縮され、顧客満足度が向上しました。また、営業部門においても、顧客対応の効率化

が営業活動全体の生産性向上に寄与しています[1][3][6]。 

2.1.4 三菱 UFJ 銀行：契約書作成業務自動化 

三菱 UFJ 銀行では、生成 AI を契約書作成業務に活用しています。このシステムは、膨大なデータから適切な契約書を参

照し、条件に沿った内容を自動生成する機能を備えています。これにより、契約書作成にかかる時間が大幅に短縮され、

営業部門の労働時間削減に成功しました。さらに、契約書の正確性が向上し、法的リスクの軽減にもつながっています

[1][3][6]。 



2.1.5 コカ・コーラ：情報検索システムと BPR 促進 

コカ・コーラ社では、生成 AI を活用した情報検索システムを社内イントラネット上に構築しました。このシステムは、

社内資料の情報を学習し、情報の要約を行うことで、従業員が瞬時に資料の概要を理解できる仕組みを提供しています。

また、複数部門で生成 AI を用いた実証実験を行い、業務プロセス改革（BPR）の促進にも活用されています。これによ

り、情報検索にかかる時間が大幅に短縮され、業務効率が向上しました[1][5][6]。 

2.1.6 ALSOK：業務時間削減とコスト抑制 

ALSOK は、チャットボット、フリーワード検索、大規模データ検索を組み合わせた AI システムを導入しました。このシ

ステムにより、年間 1,700 時間の業務時間削減と、コストを 1/3 に抑制することに成功しています。これにより、営業担

当者がより付加価値の高い業務に集中できる環境が整いました[1][6][7]。 

2.1.7 パーソルホールディングス：CDP 導入による売上増加 

パーソルホールディングスは、グループ全体の営業・マーケティングデータを統合し、CDP（カスタマーデータプラット

フォーム）を導入しました。このシステムは、名寄せやデータガバナンスの課題を克服し、外部データと既存データの連

携を強化することで、デジタルマーケティング領域の売上を 1 年間で約 6 倍に増加させる成果を上げました。これによ

り、営業活動の効率化と新規顧客開拓の強化が実現しました[1][7][8]。 

2.2 中小企業・業種別の活用事例 

2.2.1 不動産会社：フォローアップメールの効率化 

ある不動産会社では、生成 AI ツール「Copy.ai」を導入し、顧客へのフォローアップメールを自動作成する仕組みを構築

しました。この結果、返信率が 25%向上し、営業担当者の負担が軽減されました。また、過去の成約事例や顧客データ

を活用することで、最適な提案書を自動生成し、顧客満足度の向上にも寄与しています[1][6][8]。 

2.2.2 BixteX：リード獲得の効率化 

BixteX 社では、生成 AI を活用したリード獲得において、リスティング広告経由に比べて獲得単価を 6 分の 1 に抑えるこ

とに成功しました。また、AI 経由で獲得した商談は代表や役員クラスが多く、狙いたい業種を効率的に獲得できる結果

が得られています。これにより、商談効率が大幅に向上しました[1][4][6]。 



2.2.3 Yappli 社：音声解析 AI による営業力強化 

アプリ開発をノーコードで提供する Yappli 社は、音声解析 AI を搭載したクラウド IP 電話「MiiTel」を導入しました。こ

のシステムは、通話内容を AI が自動で解析し、会話要素を定量的なデータとして出力します。これにより、アポイント

を獲得できた通話記録をメンバーで共有し、トークの向上や研修に活用することで、営業力の強化を実現しました

[1][4][6]。 

2.3 AI の営業活動における主な活用方法 

2.3.1 営業資料・提案書の自動作成 

生成 AI を活用することで、営業資料や提案書の自動生成が可能になります。過去の成約事例や顧客データを活用し、最

適な提案書を作成することで、営業担当者の負担を軽減し、顧客満足度の向上につながります[1][6][8]。 

2.3.2 見込み客対応の自動化 

生成 AI は、顧客の問い合わせ内容や行動履歴を分析し、パーソナライズされた返信を瞬時に作成できます。これによ

り、テンプレートに依存せず、コンテキストに応じた柔軟な対応が可能になります[1][6][8]。 

2.3.3 売上予測とパフォーマンス管理 

AI を活用した高度な予測機能により、販売予測の精度を向上させることができます。例えば、Forecastio を導入すること

で、販売予測の精度を 95%まで向上させた事例があります[1][6][8]。 

2.3.4 商談準備の効率化 

生成 AI を活用すると、顧客の業界や企業動向に基づいたトピックを瞬時に提案できます。これにより、商談前のリサー

チ時間を大幅に短縮し、営業担当者がより効果的な商談を行えるようになります[1][6][8]。 

2.3.5 市場トレンドリサーチ 

生成 AI を利用すれば、膨大なデータを解析して、現在の市場トレンドや競合の動向を簡潔にまとめたレポートを生成で

きます。これにより、より効果的なアプローチ方法や戦略を構築できます[1][6][8]。 



4. ROI の向上につながった成功事例 

4.1 業種別の成功事例 

4.1.1 小売・E コマース 

4.1.1.1 パーソナライズドマーケティングの導入 

小売業界では、パーソナライズドマーケティングの導入が ROI 向上に大きく寄与しています。例えば、ある小売業者は

顧客の購買データを活用し、パーソナライズされたクーポンを配布しました。その結果、リピート率が 20%向上し、顧

客ロイヤルティの向上にもつながりました[17]。また、米国の大手百貨店では、オンラインとオフラインの購買データを

統合し、顧客ごとに最適化された商品提案を実現しました。この取り組みにより、オンライン売上高が前年比 10%増加

し、ROI が大幅に改善されました[18]。 

4.1.1.2 広告予算の最適化 

E コマース企業では、広告予算の最適化が ROI 向上の鍵となっています。ある企業は、ROI が低迷していた広告チャネ

ルを分析し、検索広告に予算を集中させる戦略を採用しました。その結果、ROI が 30%向上し、広告費用対効果が大幅

に改善されました[18]。この成功の要因は、広告チャネルごとのパフォーマンスを定期的に評価し、高 ROI チャネルにリ

ソースを集中させた点にあります。 

4.1.1.3 オムニチャネル戦略の実施 

オムニチャネル戦略の実施も、小売業界での ROI 向上に寄与しています。ある企業は、オンラインとオフラインの両方

で一貫したブランドメッセージを発信し、キャンペーン期間中には実店舗でも特典を付与しました。この戦略により、イ

ンスタグラムのフォロワー数が倍増し、オンライン売上高が 70%増加、ROI が 250%を超える成果を達成しました[22]。 

4.1.2 金融業界 

4.1.2.1 AI を活用した顧客アドバイス 

金融業界では、AI を活用した顧客アドバイスが ROI 向上に大きく貢献しています。例えば、米国の大手銀行は AI を活用

して顧客の金融行動を分析し、一人ひとりに最適化された金融アドバイスを提供しました。この取り組みにより、顧客満



足度が向上し、クロスセルやアップセルの機会が増加しました[18]。また、AI を活用したリスク分析や与信審査の自動化

により、処理時間が 70%短縮され、業務効率が大幅に向上しました[26]。 

4.1.3 製造業界 

4.1.3.1 販売インセンティブプログラムの実施 

製造業界では、販売インセンティブプログラムの実施が ROI 向上に寄与しています。ある手工具メーカーは、販売イン

センティブプログラムを導入した結果、売上が 144 万ドル増加し、粗利益率が 30.4%から 35%に向上しました[17]。こ

の成功の要因は、販売データを活用して効果的なインセンティブを設計した点にあります。 

4.1.3.2 商品企画の成功事例 

商品企画においても、生成 AI を活用した成功事例が報告されています。例えば、パイオニアのミニコンポ「MDX707」

やリコーのデジタル複写機「IMAGIO MF-200」、日産自動車の「X-TRAIL」などは、商品企画七つ道具を活用して ROI

を向上させた成功事例として知られています[23]。 

4.2 施策別の成功事例 

4.2.1 ハイパー・パーソナライゼーション 

ハイパー・パーソナライゼーションは、ROI 向上において非常に効果的な施策です。AI やビッグデータを活用して顧客

の行動や嗜好を深く理解し、リアルタイムで最適化された体験を提供することで、売上高を平均 19%増加させた事例が

あります[17]。また、顧客満足度を 20%向上させ、マーケティングや販売のコストを 10〜20%削減することにも成功し

ています[18]。 

4.2.2 顧客体験（CX）の向上 

顧客体験の向上も ROI 向上に直結する施策の一つです。ある小売企業は、顧客体験向上プロジェクトを実施した結果、

顧客単価が 30%向上し、100 万円の収入増加と 50 万円の人件費削減を実現しました。このプロジェクトの ROI は 149%

に達しています[21]。 

4.2.3 マーケティングオートメーション（MA）の導入 

マーケティングオートメーション（MA）の導入は、マーケティングプロセスの効率化を図り、ROI 向上に寄与していま



す。MA ツールを活用することで、リードナーチャリングや顧客セグメンテーションが効率化され、結果として ROI が大

幅に改善されました[20]。 

4.2.4 データ分析の活用 

データ分析を活用した施策も、ROI 向上に大きく貢献しています。例えば、Google Analytics や CRM ツールを活用して

プロモーションの効果を測定し、KPI を定期的にモニタリングすることで、効果的な改善策を見つけ出すことが可能です

[19]。また、AI を活用したデータ分析により、需要予測精度が 25%向上し、在庫最適化や過剰在庫削減にも成功していま

す[26]。 

4.3 ROI 向上のための戦略と方法 

4.3.1 ターゲットユーザーの正確な特定 

ROI 向上のためには、ターゲットユーザーを正確に特定することが重要です。デモグラフィック情報だけでなく、心理デ

ータや行動データを活用して詳細なペルソナを設計することで、より効果的なマーケティング施策を展開できます[22]。 

4.3.2 パーソナライズドマーケティング 

パーソナライズドマーケティングは、顧客一人ひとりに合わせたメッセージを送ることで、エンゲージメントを高めるこ

とができます。例えば、メールマーケティングでは、過去の購入履歴や閲覧履歴をもとに推奨商品を提案することで、コ

ンバージョン率を向上させることが可能です[19]。 

4.3.3 マルチチャネルアプローチ 

マルチチャネルアプローチは、複数のチャネルを活用してユーザーにアプローチする戦略です。例えば、ビデオマーケテ

ィングを活用して、YouTube や TikTok といったプラットフォームで広範囲にリーチすることができます[22]。 

4.3.4 広告戦略の最適化 

広告戦略の最適化も ROI 向上に重要な役割を果たします。特定の季節やイベントに合わせたキャンペーンを実施するこ

とで、より多くの成果を上げることが可能です[25]。 

4.3.5 テクノロジーの活用 



AI やビッグデータの活用は、ROI 向上において欠かせない要素です。例えば、AI を活用して広告クリエイティブを最適

化することで、コンバージョン率が 30%向上した事例があります[31]。 

4.4 ROI 向上の成功要因 

4.4.1 データ品質の確保 

ROI 向上の成功には、高品質なデータの収集と分析が不可欠です。顧客データの収集と分析基盤を整備し、AI やマシン

ラーニングを活用して顧客理解を深めることが重要です[18]。 

4.4.2 一貫性のある戦略 

プロモーションのすべての要素で一貫したメッセージとデザインを保つことが重要です。これにより、信頼性とエンゲー

ジメントを高めることができます[19]。 

4.4.3 継続的な測定と改善 

ROI を向上させるためには、KPI を定期的にモニタリングし、効果的な改善策を見つけ出すことが重要です。短期的な財

務結果だけでなく、長期的な顧客ロイヤルティとアドボカシーによるビジネス価値の向上も考慮する必要があります

[17]。 

5. 生成 AI の営業活動への活用が ROI の向上につなが

った成功事例 

5.1 大手企業の成功事例 

5.1.1 ソフトバンク：広告効果改善 

ソフトバンクは、生成 AI を活用して広告キャンペーンの効率化を実現しました。具体的には、生成 AI を用いてプロモー

ションアイデアの創出や広告文の自動生成を行い、広告運用の最適化を図りました。この取り組みにより、以下の成果を

達成しました： 

● 広告クリック率の向上：生成 AI によるターゲティング精度の向上と広告文の最適化により、広告クリック率が大



幅に改善しました。 

● ROI の向上：キャンペーンの費用対効果（ROI）が 25%以上改善し、広告予算の効率的な活用が可能となりまし

た。 

● 新規顧客獲得数の増加：生成 AI を活用した広告戦略により、ターゲット層へのリーチが拡大し、新規顧客の獲得

数が増加しました[26][32]。 

これらの成果は、生成 AI が広告運用において高い効果を発揮することを示しており、ソフトバンクのマーケティング戦

略における重要な要素となっています。 

5.1.2 GMO インターネットグループ：顧客対応強化 

GMO インターネットグループは、ChatGPT を活用して顧客対応業務の効率化を図りました。この取り組みにより、以下

の具体的な成果を得ることができました： 

● 顧客対応時間の短縮：生成 AI を活用したチャットボットにより、顧客からの問い合わせ対応時間が大幅に短縮さ

れました。 

● 顧客満足度の向上：迅速かつ正確な対応が可能となり、顧客満足度が向上しました。 

● 業務時間の創出：月間で 10 万 6,000 時間の業務時間を創出し、営業担当者が顧客との関係構築に集中できる環境

を整えました[26]。 

これにより、GMO インターネットグループは顧客対応の質を向上させると同時に、営業活動全体の効率化を実現しまし

た。 

5.2 業種別の成功事例 

5.2.1 EC サイトのカスタマーサポート改革 

年商 500 億円規模の EC 企業（A 社）は、生成 AI を活用したカスタマーサポートシステムを導入しました。このシステ

ムにより、以下の成果を達成しました： 

● 問い合わせ応答時間の短縮：平均 15 分かかっていた応答時間が 2 分に短縮されました。 

● カスタマー満足度の向上：顧客満足度が 75%から 92%に向上しました。 

● オペレーターの生産性向上：一人当たりの対応件数が 2 倍に増加しました[27][26]。 

これにより、顧客対応の効率化と顧客満足度の向上を同時に実現し、売上の増加にも寄与しました。 

5.2.2 製造業での品質管理プロセス改善 



B 製造株式会社では、生成 AI を用いた品質管理システムを導入しました。この取り組みにより、以下の成果を得ること

ができました： 

● 導入コスト：5,000 万円。 

● 年間削減効果：1 億 5,000 万円（人件費削減 8,000 万円、業務効率化による売上向上 7,000 万円）。 

● ROI：200%[26][27]。 

さらに、別の製造業事例では、導入コスト 8,000 万円に対して年間削減効果 2 億 4,000 万円（不良品削減 1 億 2,000 万

円、検査工程の効率化 8,000 万円、人件費削減 4,000 万円）を実現し、ROI 300%という成果を達成しています[26][27]。 

5.3 営業活動における具体的な活用事例 

5.3.1 リード獲得・評価の自動化 

生成 AI を活用したチャットツールを Web サイト上に設置することで、以下のような効果が得られました： 

● 問い合わせ者の興味・関心度合いの分析：AI が自動的に問い合わせ者のデータを収集・分析し、見込み顧客の確度

を評価。 

● 商談セッティングの自動化：AI が見込み顧客に担当者との打ち合わせを提案し、スケジュール調整までを自動で実

施[30]。 

Salesforce の調査によると、パフォーマンスが高い営業チームの AI 導入率は、低いチームの約 2 倍であることが報告さ

れています[30]。 

5.3.2 案件の優先順位決定 

生成 AI は、CRM に蓄積されたデータを分析し、以下のような成果をもたらしました： 

● 優先すべき案件のスコアリング：過去の成功・失敗事例を基に、成約可能性の高い案件をスコア形式で提示。 

● 営業効率の向上：営業担当者が重要な案件に集中できる環境を提供[30]。 

5.3.3 パーソナライズされたメール作成 

生成 AI を活用することで、以下のような効果が得られました： 

● 顧客ごとのパーソナライズ：顧客の興味・関心に基づいたメールを短時間で作成。 

● 営業担当者の時間節約：メール作成にかかる時間を大幅に削減し、他の業務に集中可能[30]。 

5.4 ROI 向上の具体的数値 



5.4.1 マーケティング施策の ROI 向上 

生成 AI 導入により、マーケティング施策の ROI が平均 180-220%向上したという報告があります[26]。また、ある調査

では、生成 AI 導入の ROI が平均 370%という高い数値が報告されています[29]。 

5.4.2 業務効率化による数値的効果 

● 業務効率化による人件費削減：平均 30-50%。 

● 顧客応対時間の短縮：平均 60%。 

● 文書作成業務の自動化：作業時間を 60%削減。 

● カスタマーサポートの自動化：運用コストを 70%削減[26][31]。 

5.4.3 広告効果の向上 

生成 AI を活用した広告クリエイティブ作成では、コンバージョン率が 30%向上した事例が報告されています[31]。 

5.5 営業活動における AI 活用の効率割合 

5.5.1 業務分野別の効率化割合 

マッキンゼー社の分析によると、営業活動における AI 活用による効率化が見込める割合は以下の通りです： 

業務分野 効率化できる割合 

営業戦略・企画 29% 

案件創出・提案 13% 

契約条件調整 43% 

契約業務 50% 

カスタマーサポート 25% 

カスタマーサクセス 25% 



業務分野 効率化できる割合 

合計 31% 

これらの数値は、生成 AI の導入が営業活動全体の約 3 割を効率化できることを示しています[27]。 

5.6 成功のための実践的ポイント 

5.6.1 短期的な成果と長期的な戦略のバランス 

生成 AI の導入においては、短期間で実現できる成果と長期的な戦略の両方を考慮することが重要です。短期的には業務

効率化やコスト削減を目指し、長期的には競争優位性の確保や新規ビジネス創出を目指すべきです[28]。 

5.6.2 ROI 評価の多面的アプローチ 

ROI を評価する際には、以下の観点を考慮することが効果的です： 

● 業務時間削減：削減された時間を金額換算。 

● 処理速度・処理量の向上：売上増やコスト回避を試算。 

● エラー削減・品質向上：不具合対応やクレーム対応のコスト削減。 

● 新規ビジネス創出：生成 AI による新サービスの売上や競合優位性の向上[29]。 

5.6.3 人間と AI の適切な役割分担 

生成 AI は営業業務を完全に自動化するものではなく、人間の営業担当者が対応すべきコア業務に集中できるようにサポ

ートするツールとして活用することが重要です。AI はデータ分析や定型業務の効率化を担い、人間は顧客との関係構築

や戦略的な意思決定に注力するべきです[31]。 

6. 結論 

6.1 生成 AI の営業活動への影響の総括 

生成 AI は、営業活動において多岐にわたる影響をもたらしており、その効果は業務効率化から ROI（投資収益率）の向

上に至るまで幅広いものとなっています。まず、生成 AI の導入により、営業資料や提案書の作成、リード獲得、顧客対

応といった定型業務が大幅に効率化されました。これにより、営業担当者はより戦略的な業務や顧客との関係構築に集中



できるようになり、結果として営業全体の生産性が向上しています[1][3]。 

例えば、パナソニックでは、生成 AI を活用した社内アシスタントサービス「Holding Bamboo」を導入し、営業資料作成

の効率化を実現しました。この取り組みにより、営業部門の生産性が大幅に向上し、業務時間の削減が可能となりました

[3]。また、江崎グリコでは、提案書の自動作成や販売ストーリーの提案を行う生成 AI ツール「GriCo-SELLY」を導入

し、新規顧客開拓の生産性を約 30%向上させ、商談率を約 10%アップさせる成果を上げています[3][4]。 

さらに、生成 AI は営業活動におけるデータ活用の可能性を広げています。例えば、BixteX 社では、生成 AI を活用してリ

ード獲得単価をリスティング広告経由の 6 分の 1 に抑えることに成功しました。また、AI を活用したリード評価や案件

の優先順位付けにより、営業活動の精度が向上し、成約率の向上にも寄与しています[4][30]。 

一方で、生成 AI の導入には課題も存在します。特に、AI 運用のための人材やノウハウの不足、データ品質の確保、AI 出

力の正確性の確認といった点が挙げられます[12][13]。これらの課題を克服するためには、企業内での教育やトレーニン

グ、適切なデータ管理体制の構築が必要です。 

生成 AI は、営業活動の効率化や精度向上において大きな可能性を秘めていますが、その効果を最大化するためには、適

切な導入戦略と運用体制が求められます。これにより、企業は競争優位性を確保し、持続的な成長を実現することが可能

となります。 

6.2 成功の鍵と今後の展望 

生成 AI を営業活動に効果的に活用するための成功の鍵は、以下の要素に集約されます。 

1. 明確な目的設定と段階的な導入 

生成 AI の導入においては、解決したい課題や達成したい目標を明確にすることが重要です。例えば、営業資料作成の効

率化やリード獲得の精度向上といった具体的な目標を設定することで、導入効果を測定しやすくなります。また、小規模

なテスト運用から始め、効果を確認しながら段階的に導入を拡大するアプローチがリスクを最小限に抑える上で有効です

[4][6]。 

2. データ品質の確保と活用 

生成 AI の精度は、提供されるデータの質に大きく依存します。そのため、正確で一貫性のあるデータを収集・管理する

ことが不可欠です。例えば、パーソルホールディングスでは、グループ全体の営業・マーケティングデータを統合し、

CDP（カスタマーデータプラットフォーム）を導入することで、データガバナンスの課題を克服し、売上を 1 年間で約 6

倍に増加させる成果を上げました[7]。 



3. 人間と AI の適切な役割分担 

生成 AI は、人間の営業担当者を完全に置き換えるものではなく、補完的な役割を果たします。例えば、AI はデータ分析

や提案書の自動作成といった定型業務を担当し、人間は顧客とのコミュニケーションや戦略的な意思決定に集中すること

で、双方の強みを最大限に活用することが可能です[4][30]。 

4. 継続的な改善と効果測定 

生成 AI の導入後も、継続的な効果測定と改善が必要です。例えば、ROI（投資収益率）の向上や業務効率化の進捗を定

期的に評価し、必要に応じて運用方法を見直すことで、生成 AI の効果を最大化することができます[26][29]。 

今後の展望としては、生成 AI の技術進化に伴い、より高度なパーソナライゼーションやリアルタイム分析が可能になる

と期待されています。これにより、営業活動のさらなる効率化と顧客満足度の向上が実現するでしょう。また、生成 AI

を活用した新たなビジネスモデルの創出や、他部門との連携によるシナジー効果の発揮も期待されます[28][31]。 

6.3 生成 AI 活用の推奨事項 

生成 AI を営業活動に効果的に活用するためには、以下の推奨事項を考慮する必要があります。 

1. 社内教育とリテラシー向上 

生成 AI の効果を最大化するためには、従業員がその機能や活用方法を十分に理解していることが重要です。例えば、生

成 AI の基本的な操作方法や活用事例を学ぶためのトレーニングプログラムを実施することで、従業員のリテラシーを向

上させることができます[12][13]。 

2. 適切なツールの選定 

企業のニーズや規模に応じて、最適な生成 AI ツールを選定することが重要です。例えば、小規模企業では ChatGPT や

Canva AI といったコスト効率の高いツールが適しており、大規模企業では業務プロセスに合わせたカスタマイズ AI ソリ

ューションが効果的です[11]。 

3. データセキュリティとプライバシーの確保 

生成 AI の導入においては、データセキュリティやプライバシー保護が重要な課題となります。例えば、顧客データを扱

う際には、適切な暗号化やアクセス制御を実施し、データ漏洩のリスクを最小限に抑える必要があります[6][12]。 



4. 短期的な成果と長期的な戦略のバランス 

生成 AI の導入においては、短期的な成果を追求するだけでなく、長期的な戦略を見据えた運用が求められます。例え

ば、短期間で実現可能な業務効率化と、長期的な顧客ロイヤルティの向上を両立させるための計画を立てることが重要で

す[28][32]。 

5. 社内外の連携強化 

生成 AI の効果を最大化するためには、営業部門だけでなく、マーケティングや IT 部門との連携が不可欠です。例えば、

マーケティング部門と協力して顧客データを共有し、より効果的な営業戦略を立案することが可能です[13][30]。 

これらの推奨事項を実践することで、生成 AI の導入効果を最大化し、営業活動の効率化と成果向上を実現することがで

きます。 
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15. 生成 AI で変革するフィールドセールス 

16. 生成 AI で業務効率化！営業活用における事例と成功ポイント 

17. ハイパー・パーソナライゼーションで実現する ROI 向上 

18. ROI 改善で利益倍増！簡単に実践できる投資効果アップの具体策 

19. デジタルマーケティングを変えるデータ分析の力：成功事例と ... 

20. ROI とは？計算方法、向上方法、メリット・デメリットを紹介 

https://ai-writing-encyclopedia.com/case/ai-sales/
https://first-contact.jp/blog/article/vitalify-gai-case/
https://www.future-search.jp/guides/streamlining-operations-with-generative-AI
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21. 顧客體驗竟也能算出 ROI！教你用 ROI 公式輕鬆掌握顧客忠誠度！ 

22. 高 ROI を実現するプロモーション成功事例とその方法 

23. 商品企画七つ道具 ROI と成功事例の観点 

24. ROI 向上と基礎知識のおさらい － 財務コンサルティング 

25. ROI とは？重要性や計測方法、向上させるための成功事例を ... 

26. ROI200%！生成 AI 導入の成功事例と数字を徹底分析 － AIdeasHD 

27. 営業に AI を活用するメリットとデメリット｜AI で解決できる ... 

28. 生成 AI への投資の ROI （投資収益率） を評価するために重要な ... 

29. AI 活用事例がここまで進化！ 具体的な導入ステップと ROI の ... 

30. 営業部門での AI 活用法 7 選。AI で売上を飛躍的に高める方法を ... 

31. 生成 AI を活用した効果・ROI について（AI 導入する上で経営陣 ... 

32. 【集客×AI】ChatGPT で激変する集客戦略！ソフトバンクなど ... 
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