
営業AIエージェント市場は急速に成長しており、従来のツール活用から自律的な業務遂行へとパラダ
イムシフトが起きている。本レポートでは、現在の営業AIエージェントの定義と機能から、国内外の
導入事例、技術的能力と限界、LLMの進化による将来展望、市場成長予測、そして普及に伴う社会的
課題まで、包括的に調査・分析を行った。

営業AIエージェントとは、ユーザーや他のシステムに代わってタスクを自るシステムである 。大規
模言語モデル（LLM）を中核技術として、意思決定や問題解決、外部環境とのやり取りなどの幅広い
機能を備えている。従来のAIが「質問に答えるだけ」「特定の処理を自動化するだけ」といった単機
能型だったのに対し、AIエージェントは情報収集・判断・実行を組み合わせて"仕事"を任せられる存
在として注目されている 。

営業活動で活用できる具体的な基本機能は以下の6つに分類される ：

顧客データの自動分析と優先順位付けでは、CRMシステムやウェブサイトの行動履歴、過去の取引デ
ータなど多様なソースから情報を収集し、パターン認識技術で有望見込み客を特定する。購買意欲や
予算規模、過去の反応性などの要素を総合的に評価することで、営業リソースの最適化を図る。

商談内容の文字起こしと分析においては、単なる文字起こしを超えた包括的な分析を提供する。会話
の文脈を理解し、重要ポイントと顧客の潜在ニーズを自ら判断して抽出するため、指示がなくても価
値ある洞察を得ることが可能である 。

提案資料の自動生成と最適化では、顧客の業界動向や過去の反応パターンを自ら分析し、最も効果的
な資料構成と内容を主体的に決定する。人間からの詳細指示がなくても、顧客の意思決定プロセスを
理解し、説得力のある資料を構築できる点が強みである 。

市場調査によると、2025年現在、営業AIエージェント分野では多様なツールが提供されている 。
Lindyはカスタマイズ可能なアウトバウンドワークフローに優れ、Ava by ArtisanはSDR（Sales
Development Representative）の置き換えに特化している。CognismはGDPR準拠のリードデータ
と意図ベースのターゲティングを得意とし、Relevance AIは最小限のコードでカスタム営業フローを
構築できる 。

営業AIエージェントの現状と今後の展望：包括的調
査レポート

営業AIエージェントの定義と主要機能

AIエージェントの基本概念
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日本市場では、GeAIneが問い合わせフォームやメールへの営業を自動化し 、Sansanがシンプル
な法人向けクラウドサービスとして名刺管理から顧客情報管理まで幅広く対応している 。また、
Salesforceの営業向けAI「Einstein for Sales」は、成功または失敗した商談の共通点を導き出し、成
約確度を分析してスコアリングを行う機能を提供している 。

日立製作所では、属人化しやすい営業スキルを平準化するために、AIがデータ分析を行うシステムを
開発した 。成約率の高い社員と伸び悩んでいる社員の営業活動の違いを具体的に分析し、成果を
上げている社員の活動を営業マニュアルに反映している。また、営業活動における各フェーズで実施
すべきアクションとその優先順位、成約確率をAIが社員に提示する機能も搭載した 。

株式会社淵本鋼機では、働き方改革が求められる中で、『Sales Cloud』を導入し、月1回の営業会議
と資料の作成が不要となった 。続いて『CRM Analytics』を導入し、AIによるスコアリングをもと
に商談の確度を分析するようになった結果、2017年5月期の決算で約30億円だった売上高が2年連続
で最高値を更新している 。

ソフトバンクでは、取り扱う商材が増加する中で提案資料の作成など商談準備に要する時間が増えて
いることを課題として、「Azure OpenAI Service」を用いて営業担当者に特化したプロンプトを50

個作成し、回答に必要な自社データを読み込ませたAIツールを開発した 。

Takeda Oncologyでは、個々の医療提供者の治療選好を分析するアプリケーションを開発し、市場
シェアベースのセグメンテーションではなく、予測的・AI機能を活用した営業成績向上を実現した
。結果として、隔週での最新分析の更新、文脈に関連した情報によるパーソナライズされた顧客エ

ンゲージメント、販売議論のための推奨治療選択肢の提供を達成した 。

ACI Corporationでは、政府健康保険プログラムを専門とする企業として、低いコンバージョン率と
より良いリード認定の必要性に直面していた 。Saleskenのリアルタイム営業エージェント支援を
実装した結果、営業コンバージョンが5%未満から6.5%に増加し、認定リードが45.5%から64.1%に
改善、製品知識も24%から34.6%に向上した 。

Waiver Groupでは、医療コンサルティング会社として、より多くの相談と認定リードを追加の作業
なしに必要としていた 。「Waiverlyn」というAI駆動のチャットボットを導入し、自動相談予約、
簡素化されたリード認定、加速されたクライアントオンボーディングを実現した結果、25%多くの相
談を獲得した 。

営業AIエージェントの現在の能力は、主にデータ分析と予測、自然言語処理、自動化とワークフロー
管理の3つの領域で発揮されている 。データ分析においては、顧客の取引履歴や商談状況などの営
業データを分析し、顧客ごとの関心を把握できる。データに基づいて営業活動に優先順位がつけられ
るようになるため、効率的な営業活動が可能になる 。

�4�

�4�

�5�

国内外の導入事例と活用方法
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営業AIエージェント技術の能力と限界
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自然言語処理では、商談内容の自動要約、提案資料の生成、顧客とのコミュニケーション支援など、
言語を扱う業務の自動化が進んでいる 。また、ワークフロー管理においては、リード管理から商談
支援、フォローアップまでの一連の営業プロセスを自律的に実行できる能力を持つ 。

一方で、営業AIエージェントには複数の技術的限界が存在する。データ品質への依存が最も重要な課
題であり、アルゴリズムとAIモデルは提供された情報の精度にのみ依存するため、良好なデータ衛生
慣行が効果的な結果に必要である 。

統合の複雑さも大きな障壁となっており、ツールは既存の技術スタックのほとんど、またはすべてと
接続できる必要がある 。主要な統合には、CRM、ウェブサイト分析、営業支援ツールが含まれ
る。

感情的知性の欠如は特に重要な限界である。仮想営業エージェントは感情的知性と適応性を欠いてお
り、これらの限界は時として購買者の旅路を妨げ、機会を失う可能性がある 。

また、AIの判断ミスの問題も存在する。AIの分析結果が常に正しいとは限らず、判断ミスが発生する
リスクも考慮する必要がある 。AI エージェントは事前に定められたルールに従うのではなく、自
律的に判断・行動するため、想定外の状況や非常に複雑な顧客要求に対しては適切に対応できない場
合がある 。

LLM（大規模言語モデル）の進化は、営業AIエージェントの機能を根本的に変革している 。現
在、LLMは言語パターンに精通しているものの、その能力は主にパターン認識に限られているが、こ
れらの限界を克服するために、有力なベンダーは高度な推論能力を備えたモデルの開発を進めている
。

DeepMindが2024年5月にリリースしたGemini 1.5 Flashは軽量版でありながら、膨大な情報に対す
るマルチモーダル推論能力が非常に高いとされている 。また、2024年9月にリリースされた
OpenAIのo1モデルは、従来の言語主導型LLMとは異なり、複雑な推論の領域に踏み込み、物理学や
コーディングといった分野にも影響を与える大きな進歩として評価されている 。

2025年に向けた2大トレンドとして、多段階推論モデルの高度化とブラウザ操作型エージェントの隆
盛が挙げられる 。多段階推論モデルでは、ChatGPTやClaude、Geminiなどが「目標を達成するた
めのステップを自律的に考える」能力を持つようになっている 。

ブラウザ操作型エージェントでは、ChatGPTの新機能"operator"が外部サイトへ自動アクセスしてフ
ライト検索をし、予約画面まで進行する機能を提供している 。これにより、定型業務はもちろ
ん、調査→資料作成といった流れを丸ごと任せる将来像が見えてきている 。
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LLMと生成AIの進化による将来展望
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営業分野において、生成AIは膨大なデータを瞬時に分析し、重要なインサイトを提供する能力を持つ
ようになる 。これにより、営業チームは潜在的な顧客をより正確にターゲットし、彼らのニーズ
を予測して戦略を構築することが可能になる 。

パーソナライズされた提案の自動生成により、顧客との関係を深め、成約率を向上させることができ
るほか、リードのスコアリングや優先順位付け、フォローアップのタイミングの最適化に至るまで、
多岐にわたるタスクを効率的に管理することができるようになる 。

世界の営業・マーケティング向けAI市場は、2025年の579億ドルから2030年には2406億ドルに成
長し、CAGR 32.9%で拡大すると予測されている 。この成長は、自動化への需要増加、パーソナ
ライズされた顧客エンゲージメント、データ駆動型インサイトによって推進されている 。

AIエージェント全般の市場規模については、複数の調査機関が高い成長率を予測している。Grand
View Researchによると、グローバルAIエージェント市場規模は2024年の54億ドルから2030年には
503億ドルに達し、CAGR 45.8%で成長すると見込まれている 。

日本国内のAIエージェント市場は特に急速な成長を見せている。デロイト トーマツ ミック経済研究
所の調査によると、2024年度の市場規模は65億円（見込み）、2025年度は前年比232％増の152億
円に急拡大する見通しである 。さらに2026年度には前年比208％増の316億円と、生成AIの活用
を背景に急速な成長が続くと予測されている 。

同研究所は「国内の労働力不足が将来的に加速するなか、制限のないデジタル労働力としてAIエージ
ェントが注目されている」と市場拡大の背景を分析している 。また、プロダクトライセンス型の
ソリューションが引き続き成長を牽引し、市場は年平均成長率107.7％で拡大、2028年度には1216億
円規模に達すると見込んでいる 。

用途別では、営業支援やマーケティングなどのフロントオフィス業務に集中しており、2024年度時
点では市場全体の93.6％を占める 。一方、2025年度はバックオフィス業務（販売管理、人事給
与、財務会計など）の比率が30.0％にまで拡大する見込みである 。

営業支援の具体的な用途としては、議事録作成、提案書作成支援、CRM入力などが挙げられ、コンタ
クトセンターではFAQ自動応答、非構造データの整理、マーケティングではWebクローリング、公開
情報分析などが主要な活用領域となっている 。

営業領域での具体的な進化
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営業AIエージェントの普及は、雇用市場に複雑な影響をもたらす。ADPの調査では、労働者の30%

以上がAIが自分たちを置き換える可能性があると強く感じていることが報告されている 。一方
で、AIエージェントは人間の仕事を完全に代替するのではなく、むしろ人間の能力を拡張する役割を
果たすという見方もある 。

営業職への具体的影響として、定型的なタスクや事務作業はAI が担い、営業担当者はより戦略的で付
加価値の高い業務に集中できるようになる 。しかし、これは同時に営業担当者に新しいスキルの
習得を求めることを意味し、AIを使いこなすことと、AIに使われることの決定的な違いを理解する必
要がある 。

営業AIエージェントの導入において、データプライバシーは最も重要な課題の一つである 。AIエ
ージェントは、ユーザーとの会話や業務上の情報を理解・処理するために大量のデータにアクセスす
る仕組みになっており、その中には個人情報や顧客情報、機密情報が含まれている場合があり、誤っ
た管理や操作によって漏洩につながる危険性がある 。

主なプライバシーリスクとして、個人情報をAIが処理すること、チャットログや入力内容が外部サー
バーに送信されること、学習型AIの場合、入力内容が次回の回答に影響することがある、AIベンダー
のデータ管理ポリシーが不透明な場合があること、社内利用時のアクセス権限が曖昧で情報の取り扱
いが甘くなることなどが挙げられる 。

AIシステムは既存のバイアスを永続化させる可能性がある 。アルゴリズムは歴史的データから学
習するため、そのデータにバイアスが含まれている場合がある。これらのバイアスは意思決定プロセ
スに影響を与える可能性がある 。

例えば、AIシステムが特定の人口統計を他の人口統計よりも優遇する可能性がある。これは一部の顧
客の不公平な扱いにつながる 。これらのバイアスを特定し軽減するために、倫理的監視が重要で
ある。定期的な監査と多様な訓練データがバイアスを減らすのに役立つ 。

AI運用における透明性の維持は困難である 。ステークホルダーはその技術を信頼する必要があ
り、意思決定がどのように行われるかを理解する必要がある。不透明なアルゴリズムは顧客と従業員
の間で不信を引き起こす可能性がある。企業はAIプロセスを明確に説明すべきである 。

コンプライアンスとガバナンスの観点では、顧客やビジネスパートナーのデータをAIに取り込む前
に、彼らから同意を得られない可能性がある 。プライバシーポリシーやユーザー契約を修正する
ことで同意を確保したと考えがちだが、そのようなポリシーの微妙な変更は、連邦取引委員会やその
他の規制当局の目には欺瞞的行為と映る可能性がある 。

普及に伴う社会的課題と影響

雇用への影響
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営業AIエージェントは、従来の営業活動を根本的に変革する可能性を秘めた技術として急速に発展し
ている。本調査により、市場は世界的に年率30�45%という極めて高い成長率を示し、特に日本市場
では2025年度に前年比232%という爆発的な成長が予測されることが明らかになった。

技術的側面では、LLMの進化により多段階推論やブラウザ操作が可能になり、従来の単純な自動化を
超えた自律的な業務遂行が実現されつつある。一方で、データ品質への依存、感情的知性の欠如、統
合の複雑さなどの技術的限界も明確に存在する。

社会的影響については、雇用の変化、データプライバシー、アルゴリズムバイアスなどの重要な課題
が浮上している。これらの課題に対処するためには、技術的解決策だけでなく、倫理的ガバナンス、
透明性の確保、適切な規制フレームワークの構築が不可欠である。

将来展望として、営業AIエージェントは「ツールを使う」時代から「AIに任せる」時代への移行を促
進し、人間はより創造的で戦略的な業務に集中できるようになると予想される。しかし、この変革を
成功させるためには、技術的な進歩と並行して、倫理的考慮、人材の再教育、組織文化の変革が重要
な要素となる。

企業は営業AIエージェントの導入にあたり、短期的な効率化だけでなく、長期的な組織変革と社会的
責任を考慮した包括的なアプローチを取ることが求められる。技術の恩恵を最大化しつつ、リスクを
最小化するバランスの取れた導入戦略こそが、持続可能な営業DXの実現につながるであろう。

⁂

結論と今後の展望
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