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1. 導入 

1.1 本章の目的 

1.1.1 営業部門向け AI の重要性 

営業部門は、企業の収益に直結する重要な役割を持つ部門であり、日々の活動の効率と効果が企業の競争力を左右しま

す。しかし、多くの営業担当者がリードの発掘、顧客管理、情報の調査や分析といった業務の多忙さに直面しており、限

られた時間内で効率を高めることが重要な課題となっています。そのような状況下で、AI（人工知能）は、業務プロセス

を効率化し、営業活動を高度化させる強力なソリューションとして注目されています。 

Microsoft が発表した「Sales Agent」と「Sales Chat」という新しい AI エージェントは、これらの課題に対応する目的で

開発されました。これらの AI ツールは、営業担当者がルーチンワークに費やす時間を削減し、より重要な業務に集中す

ることを可能にする設計がされています。たとえば、「Sales Agent」はリードの調査や会議の設定を自律的に行い、時

には少額取引を完結させる機能も備えています。このような機能により、営業担当者が時間を節約しながら業務の質を向

上させる環境が整備され、最終的には売上の向上にもつながります[1][2]。 

また、「Sales Chat」は CRM データ、会議記録、メール、プレゼン資料などからの情報収集を効率化するインターフェ

ースを提供します。この AI ツールは、自然言語プロンプトを通じた直感的な操作で、必要な情報を迅速に得られる環境

を提供します。そのため、営業担当者が調査に費やす時間を削減し、顧客へのアプローチや意思決定に集中できるように

なります[1][3]。 

さらに、これらの AI エージェントは 24 時間 365 日稼働可能で、確実性とスピードが求められる営業活動において大き

な利便性をもたらします。これにより、営業チームは、従来よりも強力なパイプラインと高い生産性を実現できます。現

代の競争の激しいビジネス環境において、AI の導入は営業部門にとって重要な競争優位性を提供するツールとなり得る

のです[1][2]。 

1.1.2 本文書の概要 



本書は、Microsoft が発表した「Sales Agent」および「Sales Chat」を中心に、営業部門向けの AI がどのように運用さ

れ、既存の営業プロセスにどのような利点をもたらすのかを詳述するドキュメントです。目的は、これらの新しい AI ツ

ールの背景、機能、運用方法、そして将来的な展望を明確に示すことです。 

最初に、両エージェントの概要について説明し、それぞれの基本的な機能や運用特性、データの統合手法について詳細に

解説します。たとえば、「Sales Agent」は見込み客の調査、会議設定、自律的な顧客リーチ、新規リード発掘に焦点を

当てています[2]。また、Microsoft 365 や CRM（Dynamics 365、Salesforce）とのシームレスな統合により、営業プロセ

スの効率を大幅に向上させることが期待されます[1][3]。 

次に、これらの AI ツールが既存システムとどのように連携し、企業のデータエコシステムを支援するのかを深堀りして

いきます。CRM や Microsoft 365 Copilot を通してどのように取引が進められ、正確かつ実用的な情報へのアクセスが可

能になるのかを検討します。また、企業全体の情報共有プロセスにおける AI の役割も説明します[2][3]。 

最後に、提供スケジュールおよび「Microsoft AI Accelerator for Sales」プログラムについて触れ、このプログラムがどの

ようにして営業業務の最適化を促進し、旧式な CRM ベンダーからの移行を支援するのかを述べます。さらに、本書で

は、Microsoft の戦略や、AI エージェントにおける業界の競争動向についても言及する予定です[2]。 

本書全体を通じて、「Sales Agent」と「Sales Chat」の導入がいかにして営業部門のプロセス変革を支え、現代ビジネ

スの競争力向上に寄与するかを体系的に考察していきます。この AI エージェントの進化は、営業効率化に新たな可能性

をもたらし、多くの企業にとって不可欠な技術基盤となり得ることを示します。 

3. 既存システムとの連携性 

3.1 Dynamics 365 および Salesforce との接続 

3.1.1 CRM アクセス不要での取引進行 

Microsoft の新しい営業 AI エージェント「Sales Agent」および「Sales Chat」は、Dynamics 365 と Salesforce といった

主要な CRM（顧客関係管理）システムとシームレスに接続する機能を提供しています。この統合により、営業担当者は

CRM そのものに直接アクセスする必要がなくなり、より効率的かつ直感的な取引進行が可能になります[1][2][3]。 

具体的には、Sales Agent は CRM から必要な情報を自動的に取得し、営業活動で必要なプロセスを開始したり、進行し

たりすることが可能です。例えば、リード（見込み客）の調査、顧客との連絡、自律的なフォローアップまでをエージェ

ントが管理できるため、営業担当者の手間を大幅に削減します[1][3]。加えて、CRM データを含む複数の情報ソースから

必要なデータを結合することで、営業プロセスにおいて最適な意思決定を支援します[1]。 

Salesforce を含む主要 CRM と統合されていることにより、企業が既存のシステムを活用しながらも、新たな営業 AI ツー



ルを柔軟に導入することが可能です。この点は、多くの企業が既存の技術環境と互換性のあるソリューションを求める中

で大変重要です。また、CRM にアクセス不要で動作する機能は、モバイルワークやリモート環境での作業効率向上にも

寄与します[2][3]。 

3.1.2 Microsoft 365 Copilot との連動 

Sales Agent および Sales Chat は、Microsoft 365 Copilot との高度な連携性を持って設計されています。この連動機能に

より、営業担当者は Microsoft 365 のツールを介して AI 機能を活用し、日々の業務を効率化できます。Microsoft 365 

Copilot は単なる補助ツールとしてではなく、営業活動全体をサポートする AI インターフェースとして機能します[1][3]。 

例えば、Microsoft 365 Copilot の能力を活かすことで、営業チームはメールや会議記録から自動的に必要な情報を抽出

し、それをリアルタイムに活用できます。これにより、営業担当者は各種データを収集する手間が省け、営業活動そのも

のや戦略立案に集中する時間が増加します[2][3]。 

さらに、自然言語でのプロンプトを使用して、エージェントが Microsoft 365 文脈内で即応的に情報提供を行うことが可

能です。この設定により、営業担当者はより人間的な直感で AI システムを操作することができ、テクニカルな専門知識

が不要になるというメリットも享受できます[1][3]。 

3.2 情報共有の特長 

3.2.1 企業データとの統合 

セールスプロセスにおける情報の統合は、効率性を高め、正確な意思決定を可能にします。Sales Agent および Sales 

Chat は、Microsoft 365 をはじめとする複数のデータソース、または CRM・企業内データとのスムーズな統合機能を備え

ています[1][3]。 

企業データとの統合は、CRM データ、価格表、契約情報、そしてメールや会議記録といった Microsoft 365 データにまで

及びます。これにより、エージェントは複数のソースから情報を収集し、単一のインターフェースで必要な指示に応答す

ることが可能です[1]。たとえば、「この曜日に結果を基に会議をスケジュールして」「特定の顧客情報を取得して」とい

った指示にも即座に対応し、正確なデータを提供します[1][2]。 

このような高度なデータ統合により、従来の CRM 作業で発生したデータ検索や連携上の障壁が排除され、情報の一貫性

を保ちながら、ビジネスの即時対応能力を向上させることが可能です。 

3.2.2 正確かつ実用的な応答提供 

Sales Agent および Sales Chat は、統合されたデータベースを駆使して、営業活動や顧客対応において「正確かつ実用



的」な応答を提供します。この機能により、エージェントは売上提案を効果的に支援し、顧客満足度を向上させる役割を

果たします[1][3]。 

例えば、エージェントが生成する応答は、標準的なテンプレートに頼るのではなく、収集した企業データ、CRM 情報、

顧客のコンテキストをもとに個別対応されたものです。この点が従来の AI チャットツールと差別化される部分です

[1][2][3]。 

また、営業担当者が自然言語でエージェントに指示を与えると、Sales Chat は迅速に関連データを解析し、意思決定に必

要な情報をリアルタイムで提供します[1]。たとえば、「顧客の取引状況をまとめて知らせてほしい」「この特定顧客にと

って最適な次の行動を提案してほしい」といった要求にも即座に応答し、営業目標達成をより現実的にサポートすること

ができます[2][3]。 

5. AI エージェント導入の背景 

5.1 Microsoft の戦略 

5.1.1 各業界支援のためのエージェント活用 

Microsoft は、AI エージェントをあらゆる業界における業務プロセスに統合することで、企業の生産性向上と競争力強化

を目指しています。特に、営業部門における AI エージェントの導入は、業界全体の働き方を変革する重要な一歩と位置

付けられています。Microsoft の戦略は、単なるツール提供にとどまらず、企業が AI を活用して業務プロセスを最適化

し、より効率的かつ効果的に目標を達成できるよう支援することにあります[1][2]。 

この戦略の一環として、Microsoft は「Sales Agent」と「Sales Chat」という 2 つの新しい AI エージェントを発表しまし

た。これらのエージェントは、営業担当者が日常的に行うタスクを自動化し、業務の流れをスムーズにすることを目的と

しています。たとえば、「Sales Agent」は、見込み客の調査や会議の設定、新規リードの発掘といったタスクを 24 時間

体制で自律的に実行します。一方、「Sales Chat」は、CRM データや会議記録、メールなどから必要な情報を迅速に集

約し、営業担当者が意思決定を行う際のサポートを提供します[1][3]。 

さらに、Microsoft はこれらのエージェントを「Microsoft 365 Copilot」や「Dynamics 365」と統合することで、企業が既

存のシステムを活用しながら AI の利点を最大限に引き出せるようにしています。このような統合により、営業担当者は

CRM に直接アクセスする必要がなくなり、より効率的に取引を進めることが可能になります[1][2]。 

5.1.2 営業部門における生産性向上への寄与 

営業部門は、企業の収益エンジンとして重要な役割を果たしていますが、同時に多くの時間とリソースを消費する部門で



もあります。Microsoft は、AI エージェントを活用することで、営業担当者が「調査」や「データ収集」といった時間の

かかるタスクから解放され、より多くの時間を売上向上に直結する活動に集中できるようにすることを目指しています

[1][2]。 

たとえば、「Sales Chat」は、営業担当者が自然言語プロンプトを使用して必要な情報を迅速に取得できるように設計さ

れています。「失敗する可能性のある取引のリストを教えて」や「明日の顧客会議に向けて何を知っておくべきか？」と

いった質問に対して、AI が即座に応答し、実用的な情報を提供します。このような機能により、営業担当者は意思決定

のスピードを上げ、より効果的な営業活動を展開することが可能になります[1][3]。 

また、「Sales Agent」は、営業担当者に代わって新規リードを発掘し、場合によっては少額の取引を完結させることも

できます。このような自律的な機能により、営業部門全体の生産性が向上し、企業の収益拡大に寄与することが期待され

ています[1][3]。 

5.2 業界における競争力強化 

5.2.1 OpenAI や Amazon との競争 

AI エージェント技術の進化に伴い、業界内での競争はますます激化しています。Microsoft は、OpenAI や Amazon とい

った他の主要プレイヤーと競争する中で、独自の強みを活かした戦略を展開しています。たとえば、OpenAI の CEO で

あるサム・アルトマン氏は、「人間のエンジニアと同等の能力を持つ AI エージェントが出現する」と予測しており、

Amazon も AI エージェント専門のチームを立ち上げるなど、各企業が積極的にこの分野に投資しています[3]。 

Microsoft は、これらの競争相手に対抗するため、AI エージェントを既存のビジネスプロセスにシームレスに統合するこ

とに注力しています。たとえば、「Sales Agent」と「Sales Chat」は、Microsoft 365 や Dynamics 365 といった既存の

プラットフォームと連携することで、企業が新しい技術を導入する際の障壁を低減しています。このようなアプローチに

より、Microsoft は他社との差別化を図り、業界内での競争力を強化しています[1][2][3]。 

5.2.2 AI エージェント技術の進化 

AI エージェント技術は、近年急速に進化しており、これまでの AI サービスよりも自律的にアクションを起こせる能力を

備えています。Microsoft の「Sales Agent」と「Sales Chat」は、この進化を象徴する製品であり、営業部門における業

務効率化と生産性向上を実現するために設計されています[1][3]。 

たとえば、「Sales Agent」は、24 時間体制で自律的に動作し、見込み客の調査や会議設定、新規リードの発掘といった

タスクを自動化します。また、「Sales Chat」は、CRM データや会議記録、メールなどから関連情報を迅速に集約し、

営業担当者が必要な情報を即座に取得できるようにします。このような技術の進化により、営業部門はこれまで以上に効

率的かつ効果的に業務を遂行できるようになっています[1][3]。 



さらに、Microsoft は「Microsoft AI Accelerator for Sales」というプログラムを通じて、企業が AI エージェントを活用し

て営業業務を最適化できるよう支援しています。このプログラムには、AI モデルの微調整やカスタムエージェントの提

供といった機能が含まれており、企業が独自のニーズに合わせて AI 技術を活用できるようになっています[2][3]。 

6. 結論 

6.1 発表内容の総括 

Microsoft が発表した新しい営業部門向け AI エージェント「Sales Agent」と「Sales Chat」は、営業活動の効率化と生産

性向上を目指した画期的なツールです。これらのエージェントは、営業担当者が直面する日常的な課題を解決し、より戦

略的な業務に集中できる環境を提供します。 

「Sales Agent」は、見込み客の調査や会議の設定、顧客へのリーチを自律的に行う機能を備えています。このエージェ

ントは、24 時間体制で稼働し、CRM や企業データ、Microsoft 365 の情報を活用して個別対応化された応答を提供しま

す。さらに、新規リードの発掘や少額取引の完結といった機能も持ち、営業パイプラインの拡充に大きく貢献します

[1][2][3]。 

一方、「Sales Chat」は、営業担当者が必要とする情報を迅速かつ簡単に取得できる AI チャットインターフェースで

す。CRM データ、プレゼン資料、会議記録、メールなど多様な情報源からデータを集約し、自然言語プロンプトを通じ

て営業活動をサポートします。これにより、営業担当者は調査に費やす時間を削減し、顧客との関係構築や取引成立に集

中できるようになります[1][3]。 

また、これらのエージェントは「Dynamics 365」や「Salesforce」との連携が可能であり、CRM に直接アクセスするこ

となく取引を進めることができます。さらに、Microsoft 365 Copilot との統合により、企業データを活用した正確で実用

的な応答が提供されます[1][2]。 

提供スケジュールとしては、2025 年 5 月にパブリックプレビューが開始される予定であり、これに先立ち「Microsoft AI 

Accelerator for Sales」プログラムが 2025 年 4 月 1 日から提供されます。このプログラムは、旧式な CRM ベンダーから

の移行を支援し、営業業務の最適化を目指すものです。Microsoft 365 Copilot や設定済みエージェント、カスタムエージ

ェントの利用が可能であり、AI モデルの微調整もサポートされます[2][3]。 

Microsoft の戦略として、これらのエージェントは営業部門における生産性向上を目指すだけでなく、AI 技術を活用して

業界全体の競争力を強化することを目的としています。OpenAI や Amazon といった他社との競争が激化する中、

Microsoft は AI エージェント技術の進化を通じて市場での優位性を確立しようとしています[1][3]。 

6.2 営業 AI の未来と課題 



営業 AI の未来は、さらなる技術革新と市場の需要に応じた進化が期待されます。Microsoft が発表した「Sales Agent」と

「Sales Chat」は、営業活動の効率化と生産性向上に寄与するだけでなく、AI 技術がどのようにビジネスプロセスを変革

できるかを示す重要な事例です。これらのエージェントは、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、

企業全体の収益向上に貢献する可能性を秘めています[1][2]。 

しかしながら、営業 AI の導入にはいくつかの課題も存在します。まず、AI エージェントが提供するデータや応答の正確

性と信頼性が重要です。Microsoft は CRM や企業データ、Microsoft 365 の情報を活用して個別対応化された応答を提供

していますが、これらのデータが不完全または不正確である場合、営業活動に悪影響を及ぼす可能性があります[1][3]。 

また、AI エージェントの導入には、既存のシステムやプロセスとの統合が必要です。Microsoft は「Dynamics 365」や

「Salesforce」との連携を強化し、CRM に直接アクセスすることなく取引を進められる環境を提供していますが、他の

CRM や業務システムとの互換性が課題となる場合もあります[1][2]。 

さらに、AI 技術の進化に伴い、データプライバシーやセキュリティの問題も重要な課題として浮上しています。営業活

動においては、顧客データや取引情報が扱われるため、これらのデータが適切に保護されることが求められます。

Microsoft は企業データに接続することで正確で実用的な応答を提供していますが、データの取り扱いに関する透明性と

信頼性を確保する必要があります[1][3]。 

最後に、AI エージェントの普及には、営業担当者や企業全体の AI に対する理解と受容が不可欠です。AI 技術が営業活動

にどのように役立つのかを明確に示し、導入のメリットを実感できるような教育やトレーニングが必要です。Microsoft

は「Microsoft AI Accelerator for Sales」プログラムを通じて、旧式な CRM ベンダーからの移行を支援し、営業業務の最

適化を目指していますが、これらの取り組みがどの程度効果を発揮するかは今後の課題となるでしょう[2][3]。 

営業 AI の未来は、これらの課題を克服しつつ、さらなる技術革新と市場の需要に応じた進化を遂げることで、より多く

の企業にとって不可欠なツールとなる可能性を秘めています。Microsoft が発表した「Sales Agent」と「Sales Chat」

は、その第一歩として重要な役割を果たすでしょう。 

1. Microsoft 365 Copilot に新たなセールスエージェント機能が追加 

2. Accelerate your journey to AI－first selling with Microsoft AI ... 

3. 営業特化の新 AI ツール「Sales Agent」「Sales Chat」を発表 

https://blogs.windows.com/japan/2025/03/06/new-sales-agents-accessible-in-microsoft-365-copilot-help-teams-close-more-deals-faster/
https://www.microsoft.com/en-us/dynamics-365/blog/business-leader/2025/03/05/accelerate-your-journey-to-ai-first-selling-with-microsoft-ai-accelerator-for-sales-and-new-sales-agents/
https://plus-web3.com/media/_1128-250306ms/
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