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人材紹介会社のAI活用｜初回コンタクト5分以内で面談率を劇的に上げる方法

カテゴリー：運用・活用ノウハウ

人材紹介は「早い者勝ち」のビジネスです。

候補者が転職サイトに登録してから5分以内に初回コンタクトした場合、面談設定率は70〜80%。30分後だと5
0〜60%。翌日になると15〜25%。2日以上経つと10%未満。

たった5分の差で、面談設定率が4〜8倍変わる。

日本の人材紹介市場は2025年に4,490億円（前年比+8%、過去最高）に達し、事業所数は2.9万超。売り手市場
が続く中で、優秀な候補者の「取り合い」は年々激しくなっています。

この環境で勝つのは、最も多くのRA（リクルーティングアドバイザー）を抱える会社ではありません。最も速
く候補者にコンタクトできる会社です。

本記事では、人材紹介会社がAI音声インテリジェンスを活用して初回コンタクトを自動化し、面談件数を増や
す方法を解説します。

RAの「時間の使い方」問題  -  コア業務が圧迫されている

RAの業務は多岐にわたります。しかし、業務の内訳を見ると深刻な問題が浮かび上がります。

初回コンタクト（登録者への架電・日程調整）に全体の約30%。面談・キャリアカウンセリングに30%。求人
案内・推薦状作成・事務作業に20%。企業開拓・新規求人獲得に20%。

問題は、この30%を占める「初回コンタクト」が、最もスピードを要求される業務であると同時に、最も時間
がかかる業務だということです。

候補者がサイトに登録する。通知が来る。しかしRAは今、別の候補者と面談中。面談が終わって折り返すまで
1時間。その間に、候補者は他のエージェント2〜3社から電話を受けて、最初に連絡してきた会社と面談を設
定している。

優秀なRAほど多くの案件を抱えるため、1人ひとりの候補者への反応速度が低下する。結果として、最も成約
しやすい「登録直後のホットな候補者」を他社に奪われる -  これが人材紹介業界の構造的なジレンマです。
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AIで「初回コンタクト」を自動化する

登録から5分以内の自動架電

AI音声インテリジェンスを導入すると、候補者が登録した瞬間にAIが自動で架電します。

「○○様、ご登録ありがとうございます。ご転職のご状況をお伺いしてもよろしいですか？」

自然な日本語で候補者と対話し、転職の希望時期、希望職種、現在の状況などを簡単にヒアリング。そのまま
カジュアル面談の日程調整まで完了します。

24時間365日。 夜22時に登録した候補者にも、土日朝に登録した候補者にも、AIが即座にコンタクトします。

RAは「面談」に集中できる

AIが初回コンタクトと面談設定を代行することで、RAの業務時間は劇的に変わります。

従来：初回コンタクト30%＋面談30%＋事務20%＋企業開拓20%
AI導入後：面談䐹䐴%＋企業開拓䐷䐴%＋戦略立案䐶䐴%

初回コンタクトの30%がゼロになり、その時間が面談とコア業務に回る。RAが「電話をかける人」から「キャ
リアを設計する人」に変わるのです。

面談設定率の改善シミュレーション

現状（RA 5名の人材紹介会社）

月間の新規登録者：200名。
RAの平均初回コンタクト時間：登録から䐶〜䐷時間後（面談中・外出中が多いため）。
2〜3時間後のコンタクトでの面談設定率：35〜45%。
月間面談数：70〜90件。
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AI導入後

全200名にAIが5分以内にコンタクト。
5分以内の面談設定率：70〜80%。
月間面談数：140〜160件。

面談数が約2倍に。同じRA 5名の体制で、面談件数が70〜90件から140〜160件に増加。人員を増やさずに面談
件数を倍増できる計算です。

人材紹介の成約率が面談数に比例するなら、成約数も同様に増加します。平均紹介手数料を年収の30%（年収
500万円なら150万円）とすると、月間成約が5件増えただけで750万円の売上増。年間9,000万円。

AI音声インテリジェンスの月額コスト（数万円）に対して、桁違いのリターンです。

スカウト送信の自動化  -  もう一つのAI活用

初回コンタクトの自動化に加えて、スカウト送信の自動化も人材紹介業界でのAI活用の重要な領域です。

従来のスカウト業務は、ターゲット選定→職務経歴書の確認→文面作成→送信という手動プロセスで、1日の
労働時間の3〜4割を占めるケースもあります。

AIを活用すると、候補者の職務経歴書を自動分析し、パーソナライズされたスカウト文面を生成。最適なタイ
ミングで自動送信します。事例では、スカウトの返信率が平均180%改善したというデータもあります。

スカウト→返信→初回コンタクト（AI自動架電）→面談設定 -  このパイプライン全体をAIが自動で回すことで
、RAは「面談」と「候補者と企業のマッチング」という最もバリューの高い業務に集中できます。

人材業界でAI導入を成功させるポイント

①候補者体験（CX）を損なわないAIを選ぶ

人材紹介は「人」のビジネスです。候補者にとって、転職は人生の大きな決断。初回コンタクトの段階で「ロ
ボット感」が強いと、候補者の信頼を損ないます。
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AIの声の自然さ、割り込み対応、文脈理解力 -  「AI営業電話の品質を決める䐷つの要素」で解説した基準は、人
材紹介でも同じく重要です。

特に重要なのはAIの「誠実さ」。候補者の経歴を大げさに褒めたり、実在しないポジションを匂わせたりする
AIは、候補者との信頼関係を根本から壊します。LeadsiaのALICEが採用するClaudeは、Constitutional AI（憲法
AI）により誠実な対話を設計レベルで担保しています。

②「AIだから冷たい」は誤解

「人材紹介で機械的な電話が来たら、候補者は離れるのでは？」

この懸念はもっともですが、実態は逆のケースが多い。5分以内に丁寧な電話が来ることで候補者が受ける印
象は「このエージェントは対応が速い」「ちゃんとしている」です。

2時間後にRAから「すみません、面談中で…」と折り返すより、5分以内にAIが「ご登録ありがとうございます
」と丁寧にヒアリングするほうが、候補者体験は向上します。

③段階的に導入する

最初のステップは「初回コンタクトの自動化」。これだけで面談数の大幅な改善が見込めます。

次のステップとして、スカウト送信の自動化、面談リマインドの自動架電、内定後のフォローアップ -  段階的
にAIの適用範囲を広げていくことで、無理なく業務変革を進められます。

2026年、人材紹介業界の分水嶺

人材紹介市場は4,490億円で過去最高を更新し、事業所数は2.9万超。しかし、市場の成長は同時に競争の激化
を意味します。

2026年は「AIエージェント実行元年」とも呼ばれ、単なるツールから自律的な業務遂行への移行が加速してい
ます。AIを使いこなして生産性を高める企業と、属人的な旧来型手法に頼る企業の間で、成約数と利益率の格
差は今後さらに広がるでしょう。

初回コンタクト5分以内の自動化は、その分水嶺の最初の一歩です。月間面談数が2倍になったとき、RAの仕
事は「電話をかける人」から「キャリアを設計するプロフェッショナル」に変わります。
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その変化は、候補者にとっても、企業にとっても、そしてRA自身にとっても、歓迎すべきものではないでしょ
うか。

関連記事
• AI時代に生き残る営業マンの条件  -  架電はAIに、商談は人間に
• AI営業電話の品質を決める䐷つの要素｜なぜ人間レベルの対話が可能なのか
• AIエージェントの時代が来た  -  Agentic AIとは何か
• AI営業電話サービス完全ガイド䐶䐴䐶䐺

Leadsiaは、AI営業インテリジェンス「ALICE」、AI音声インテリジェンス「SOPHIA」、AI業務インテリジェン
ス「LYDIA」を通じて、日本のB2B企業の営業DXを支援するセールステックSaaS企業です。各AIエージェント
の頭脳にはAnthropicのClaudeを採用し、Constitutional AI（憲法AI）に裏打ちされた安全性と会話品質を両立
した営業自動化を実現しています。

詳しくは[Leadsia公式サイト]をご覧ください。
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