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「メーカー営業が販売店に対して提供できる新たな価値とは？」 

～生成 AI を活かしてエンドユーザーのニーズを把握し、営業を革新する～ 
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 研究の背景 

筆者が現在業務を行っている家電量販店のマーケットは、エンドユーザーが店舗に赴き
購入するリアル中心の販売方法である。近年では、EC チャネルに売上の比重が移りつつ
あり、新型コロナの影響により、その傾向が加速している。EC チャネル拡大の背景に
は、Amazon や楽天など、EC チャネル向けプラットフォームの登場がある。エンドユーザ
ーから見れば、商品を購買する選択肢が増え、情報を収集する為の方法も同様に広がって
きている。今後は、従来の営業経験を活かしながら成果を出す方法に加えて、新しい営業
手法が必要であると考える。 
マーケットや顧客購買方法の変化に対応して、従来の対面中心の営業を、他に負けない

差別化提案へと変化させるためには、顧客ニーズに最適な個別最適解を導き出せるかがポ
イントとなる。AI を活用することにより、購買につながる提案を導き出せる、新たな営業
の価値とその組織構造について、筆者のこれまでの経歴を活かして業務フローを作成し、
仮説検証を行う。 

 
図表 1：マーケット推移と営業活動の推移 

 
                              出所)筆者作成（2023年） 
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 自社紹介と現状課題 

筆者は現在、メルコホールディングス 1のグループ企業であるシー・エフ・デー販売株
式会社 2（以下シー・エフ・デー販売）に所属している。所属部署であるコンシューマ営
業部の活動は、販売店へ商品を導入することが主な評価のポイントとなる。 

EC マーケットの拡大により、多くの企業が営業活動で得られた様々な情報を、これま
での俗人的な管理から、組織的な管理へと移行している。 
◎営業活動の課題 
今後は、対面営業活動においても、情報処理を中心とした戦略が、企業生き残りのカギ

となる。AI を取り入れた新しい営業スタイルに変化して、エンドユーザーを意識した提案
が必要である。 
図表 2：営業活動の変化 

 
出所)筆者作成（2024 年） 

 

 問い AI 時代における営業活動の新しい価値とは 

今後の営業活動は、マーケットにあふれる情報を活用して、次の戦略につなげていくかが
重要である。そこで筆者が現在所属している営業部の現在の活動についてまとめ検証を行
う。 
図表 3：購買プロセスに対する自社営業部内の業務比較 

 
出所)筆者作成（2024年） 

◎問い 
進化を続けている生成 AI を、対面営業の現場で活用することにより、営業スタイルの変

化が導き出せるのではないだろうか。そのために必要なプロセスと、課題について考える。 

 
1 パソコン周辺機器メーカーの「株式会社バッファロー」を中核事業会社としてグループ経営
を行うホールディングス会社 
2 パソコン周辺機器の中で主にパーツ系の商品を取り扱っている企業。自社ブランド商品とと
もに、関連メーカーの商品を卸売販売も行っている。 
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 先行研究 

・生成 AI 戦略と実行：ハーバードビジネスレビュー（2024年 3 月号） 
・営業・マーケティング業務の現状と AI の役割：三菱総合研究所（2023年 12 月） 
・営業組織が生成 AI を活用する方法：ハーバードビジネスレビュー（2023 年 6月） 
・【AI で営業は変化した】時代に遅れない営業組織を作る秘訣今と昔の営業手法の変化：
「mycsess3」（2024年 3 月） 
図表 4：先行研究まとめ 

出所)筆者作成（2024 年） 
 

AI を様々な分野の業務に取り入れる研究は、生成 AI の ChatGPT4 が公開されて以来、
急速に増えている。営業業務に取り入れる報告内容も多くみられるが、多くの研究は、法
人営業やマーケティング業務が対象となっている。 
本稿の問いとして考えている、量販店向けの対面営業活動に生成 AI を取り入れる具体的
な研究は少ない。 
 
 

 
3 株式会社 YZ が運営している小規模事業者特化の「マッチングプラットフォーム」。 潜在的
顧客のアポイントを低リスクで獲得し、小規模事業者の売上拡大を積極的に先導・アシストす
るサービス。 
4 OpenAI によって開発された高度な対話型人工知能（AI）モデル。このモデルは、「GPT」
（Generative Pre-trained Transformer）というアーキテクチャに基づいている。 
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図表 5：先行研究エリアマップ 

 
出所）筆者作成（2024年） 
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 仮説 ～生成 AI の活用による営業の価値向上～ 

１．営業活動の変化 
プロダクト営業：商品を中心として、売上構築を考える営業スタイル 
ソリューション営業：現在抱えている課題に対して、個別のニーズに応える提案営業 
インサイト営業：顧客を深く洞察することで、うちに潜む潜在的な課題を掘り起こし、商材・
サービスの提案を行う営業スタイル 
イノベーション営業：生成 AI を活用することにより、インサイト営業で行う、顧客の潜在
的な課題抽出に対して、従来の営業担当者では導き出せない領域の掘り起こしを実現し、新
たな価値の提案を行う。（筆者オリジナル） 
営業活動やチャネル戦略の変化により、営業活動で重要と考えるポイントも変化してき

ている。図表 4 はそれぞれの営業活動や販売チャネルの違いによって、営業プロセスの中
で対応が必要な、項目をまとめたものである。 
 
図表 6：営業プロセス 

 
出所)筆者作成（2024 年） 

図表 7：イノベーション営業領域（仮説） 

 

                        出所）筆者作成（2024 年） 

仮説領域 



2024 年度 グラデュエーションペーパー予稿 8822109  右田 将章 

10 
 

２．本稿仮説 
生成 AI を従来の営業活動に活かして、イノベーション営業を実践するために、以下の仮

説を立てて、検証を行う。 
 
仮説①：生成 AI を営業業務に取り入れることにより、業務の効率化が図れて新たな営

業価値が創造できる。 
 
仮説②：販売現場に生成 AI を取り入れ、エンドユーザーの購買行動を分析すること

が、新しい営業提案に活用できるのではないか。 
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 検証方法 

仮説①の検証 
１．通常営業業務フローで検証 
 筆者が現在行っている量販店向け営業の活動フローを作成し、ChatGPT を使い、営業
活動の各項目について検索を実施。得られた回答を実務に落とし込んだ場合、業務効率改
善に有用性があるか検証を行う。 
２．生成 AI の検索による行動の変化 
 実際の業務を、項目ごとに ChatGPTで検索して、行動がどのように変化するか、比較
検証を行う。 
３．生成 AI による顧客課題の検索 
営業担当者が行う潜在課題を導くためのアプローチ方法と、生成 AI で検索した潜在課

題アプローチを比較し、新しい行動が発見できるか比較検証を行う。 
図表 8：営業職業務の流れ 

 
出所)筆者作成（2023 年） 

図表 9：顧客の潜在課題掘り出し業務フロー 

 
出所)筆者作成（2024 年） 
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仮説②の検証 
来店したエンドユーザーに対して、生成 AI を使った接客シミュレーションの体験会を実
施。 
◎実店舗での販売実績検証 
日時：2024 年 5月 4 日（土）13：00～15：00 
場所：PX ストア 錦糸町パルコ店 
使用生成 AI：Microsoft Copilot5 
アンケート実施 
イベント実施協力者 
・東京理科大学 若林秀樹教授 
・PX ストア社長 阿部 
・PX ストア錦糸町パルコ店 店員 3 名、筆者 
筆者が所属している東京理科大学 MOT のゼミ教諭である、若林秀樹教授にもご参加いた
だき、人による接客と、生成 AI による接客の対決イベントとして実施。 
 
図表 10：PX ストア店頭接客実証実験 

 

  

 
5 Microsoft と OpenAI が協力して提供している生成 AI を活用したサービス 
言語モデルを搭載しているため、テキストによる回答だけでなく、画像処理や画像生成も可能 
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 検証結果 

 業務フローの各項目を、ChatGPT４で検索を実施し、それぞれの項目について、業務に
対する有用性を検証した。 
図表 11：生成 AIによる検索画面 

 

出所）ChatGPT4 により検索（2024 年 7 月） 

 
仮説①の検証結果 
１．リアル店舗向け、ECショップ向けに分けて、全業務行程数を集計した結果、データ分
析の業務が多い EC チャネル向けの活動において有用性が高い結果が得られた。 
図表 12：営業活動業務フロー 

 
出所）筆者作成（2023年） 

２．生成 AI で検索して得られたキーワードをもとに行動を変化させ、行うべき行動を標
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準化出来る結果が得られた。 
図表 13：営業担当行動比較表 

 
出所）筆者作成（2023年） 

 
 
３．営業担当が、顧客の潜在的な課題を掘り起こすための行動内容を作成し、同様の項目
について ChatGPTで検索した内容を比較した結果、現状の生成 AI では、新しい切り口の
アプローチ項目は検索できなかった。 
図表 14：顧客の潜在課題掘り出し業務フロー 

 
出所）筆者作成（2024年） 

 
仮説②の検証結果 
イベント参加者の多くの意見として、「質問が正確に伝わらない」や「回答までの時間が

長く待っていられない」といった、性能面での不満が多く見られた。 
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図表 15：アンケート結果者性別、年代別人数表 

 

   

  
出所）筆者作成（2024年 5 月 4日実施のアンケート集計） 

 
図表 16：イベント参加者意見 

 
出所）筆者作成（2024年 5 月 4日実施のアンケート集計） 

 
今回接客を行った生成 AI は、実地検証を行った PX ストアの商品情報に特化した情報で

はないため、接客内容は一般的な回答が多く見られた。 
音声による質問に対する回答も、エンドユーザーとのやり取りに時間を要し、最後まで

回答を聞かない場面もあった。 
生成 AI の情報量は多く、商品説明に対する関心は高かったが、接客後、店舗で購入ま

での流れは作れなかった。 
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 仮説検証のまとめ 

１．生成 AI を活用した対面営業の価値 
 生成 AI を使うことにより、行動に個人差が生じにくくなり、業務効率向上につながる。
営業担当はクリエイティブな業務に時間取ることが出来て、新しい営業の価値領域を生み
出せる。 
 
２、イノベーション営業の実践 
現在オープンで使用可能な生成 AI では、顧客の潜在的な課題に対して、従来の営業担

当者では導き出せない領域の深掘を実施し、新たな提案を発掘するイノベーション営業に
は対応できない。 
しかし、実際の業務に生成 AI を活用することの有用性は高く、現状の課題をクリアす

るために、計画的な導入を行うことにより、営業の新しい価値は創造できると考える。 
 

図表 17：イノベーション営業を実践するための領域 

 
出所）筆者作成（2024年） 
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 考察 

１．営業の新しい価値領域 
生成 AI を活用することにより、データ管理など定型的な業務においては、業務の効率化
が図れ、活動内容をクリエイティブな業務へシフトさせていくことが、新たな営業価値の創
造へとつながる。 
 
図表 18：営業の新しい価値領域 

 
出所）筆者作成（2024年） 

 
２．新たな営業価値を生み出す組織構想 
 これまで営業実績を底上げするためには、対応エリアを拡大する必要があり、そのため
の人員補強が必要だった。生成 AI を活用して、情報を管理するスタッフの強化を図るこ
とにより、生産性を重視した新しい組織体制が可能になる。 
 
図表 19：AI 導入後の組織構想 

 
出所)ナレッジワーク資料を基に筆者作成 
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 自社への提案 

生成 AI を営業活動に活かし、定型的な業務の効率を上げ、事業部やマーケティング部署
本来の業務である、クリエイティブな業務を手掛けて、新規事業の拡大を図る。その為には、
既存業務に生成 AI を段階的に取り入れ、データベースを構築するとともに、システムの構
築、人材の育成を進め組織の土台を作る。 

 
図表 20：生成 AI を活かした業務項目（シー・エフ・デー販売） 

 
出所）筆者作成（2024年） 

 
✓Step１（短期） 
◎営業部内で生成 AI を取り入れて実装 POC（シー・エフ・デー販売）＜BPM＞ 
✓生産部署と営業部の情報共有（実売、在庫データから提案商品の優先順位付け） 
 
✓Step2（中期） 
◎実装 POC によるデータ蓄積後に、生成 AI を活用した横串の部署設置（シー・エフ・デ
ー販売） 
事業部⇒顧客データの分析により新商品、新規カテゴリーの提案 
営業部⇒顧客データの分析により、提案顧客、商品の提案 
 
✓Step3（長期） 
◎シー・エフ・デー販売での横串組織運用から、グループ内企業の生成 AI 運用部署 
ホールディングスであることの優位性を活用して、グループ内で実装 POCを行い、人材の
育成強化。 
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 結論と課題 

１．GPにおける意義 
今回の研究では、生成 AI を対面の営業現場に取り入れることで生まれる、新たな価値に
ついて検証を行った。これまでの研究は、顧客管理や、顧客の販売傾向など、データ管理
中心の業務を対象にしたものがほとんどであった。本研究では、メルコグループの営業部
にあてはめて検証し、店頭販売向けの営業現場においても、生成 AI を活用することによ
り、業務の効率化が可能となり、営業の新しい価値領域を創造出来ることが証明された。 
 
２．生成 AI を活用することによる効果 
筆者が所属する、メルコグループコンシューマ営業部が行っている B2B2C営業につい

ても、生成 AI を取り入れることにより、データ管理やマーケティング活動を中心とした
業務については効率化が、可能となることが確認できた。 
 
３．生成 AI を効率的に活用できる組織体制づくり 
生成 AI を営業の現場で取り入れることにより、人材を強化し、生産性を重視した新し

い組織体制が可能になる。 
組織的な体制作りとして、グループ会社のシー・エフ・デー販売において、営業部とマ

ーケティング部の橋渡しを行う部署を設置し、グループ全体で AI 戦略室を設置する提言
を行った。 
 
4．イノベーション営業への可能性 
現在オープンで使用可能な生成 AI では、従来の営業担当者では導き出せない、潜在的

な課題を掘り起こし、新たな提案を発掘するイノベーション営業に対応できない事は確認
できた。しかし、情報の蓄積により生成 AI が導き出すコンテンツは広がり、潜在課題の
深掘が可能となり、イノベーション営業への発展が期待できよう。 

 
5．今後の課題 

AI 技術は今後も発展し、多くの企業が様々な業務に AI を導入すると考えられる。営業
業務も例外ではないが、取り扱う商品や業態によって異なる状況が発生する。 
それぞれの状況に最適な AI 環境を構築するためには、情報の蓄積が重要となる為、導入
までの準備期間と、扱う人間の育成が必要である。 
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