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セールステックSaaSの選び方｜失敗しない5つのポイントと、よくある導入失敗パターン

カテゴリー：導入検討・比較

日本のSaaS市場は、2025年に約1.8兆円、2026年には約2兆円に達する見込みです。年平均成長率13.5%という
勢いで拡大を続けるこの市場の中でも、営業支援領域は特にAI活用による高付加価値化が加速しています。CR
M/SFA（営業支援）市場だけで䐶䐴䐶䐹年に䐸,䐵䐽䐴億円規模に達するとの推計もあります。

それだけ選択肢が増えているということでもあります。

「AI営業ツール」「セールステックSaaS」「営業DXツール」 -  毎月のように新しいサービスが登場し、どれ
も魅力的な機能をアピールしています。しかし、DX推進に取り組む経営者110名を対象にしたコミクス社の調
査では、9割がSaaSの重要性を認識しながらも、「自社ニーズとの適合で苦労している」と回答しました。

つまり、ツールの性能ではなく「選び方」が問題になっているのです。

本記事では、セールステックSaaSの選定で失敗しないための5つのポイントと、実際に起きた導入失敗パター
ンを解説します。

まず知っておくべき：AI営業ツールの導入失敗パターン

ポイントを解説する前に、よくある失敗パターンを見ておきましょう。失敗事例を知ることで、「何を避ける
べきか」が明確になります。

失敗パターン①：ニーズミスマッチ（機能の押しつけ）

ある製造業の企業は、AI営業支援ツールを導入しました。しかし、現場が本当に求めていたのは「提案書の自
動作成」だったのに対し、導入されたツールは「データ分析」が中心。求めている機能が提供されず、現場で
は誰も使わないまま放置されました。

別の営業会社では、AI機能の先進性をアピールする提案が3社連続で失注。顧客が抱えていた具体的な課題を
理解せず、「AIでこんなことができます」という機能起点の提案が響かなかったのです。

教訓：「何ができるか」ではなく「自社の何を解決するか」を最初に定義する。
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失敗パターン②：データ品質の不足

小売業の企業では、AI営業ツールに過去の販売データを投入して需要予測を試みました。しかし、元データに
入力ミスが多く、AIの予測精度が著しく低下。経営層はAIの予測を過信して意思決定を行い、大幅な見込み違
いが発生しました。

教訓：AIの性能は入力データの品質に依存する。データ整備が前提条件。

失敗パターン③：現場の心理的抵抗

AIツールの導入に際して現場への十分なトレーニングが行われず、「自分たちの仕事を奪うもの」という誤解
が広がったケース。結果として現場の協力が得られず、AIは形だけ導入されて実質的に使われない状態に陥り
ました。

教訓：「AIが何を代替し、人間が何に集中するか」を導入前に明確にし、現場と共有する。

セールステックSaaS選定の5つのポイント

上記の失敗パターンを踏まえて、選定時に確認すべき5つのポイントを解説します。

ポイント①：導入スピード  -  「始められる速さ」がROIを左右する

AI営業ツールの導入にかかる時間は、サービスによって大きく異なります。

「要相談（数日〜数週間）」というサービスは珍しくありません。初回のヒアリング、カスタマイズ、テスト
運用、本番切り替え -  こうしたステップを経ると、導入決定から実稼働まで1〜3ヶ月かかることもあります。

しかし、その間にも営業機会は失われ続けます。

導入が速いサービスは、それだけ「投資回収の起点」が早まるということです。特にセールステックSaaSを
初めて導入する中小企業にとって、数ヶ月の導入期間は心理的にも資金的にもハードルが高い。

例えば、LeadsiaのAI営業インテリジェンス「ALICE」は導入まで最短3分です。対象企業のホームページをAIが
読み込み、トークスクリプトを自動生成するため、手動でのスクリプト作成や事前設定が不要。画面の指示に
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沿って進めるだけで利用を開始できます。

チェック項目：
• 導入決定から稼働開始まで何日かかるか
• 初期設定に専門知識やトレーニングが必要か
• 手動で準備すべきもの（スクリプト、リスト等）はあるか

ポイント②：料金の透明性  -  「問い合わせないとわからない」は要注意

SaaS業界では、料金をWebサイト上で公開せず「お問い合わせください」とだけ記載するサービスが依然とし
て多数存在します。

これは、カスタマイズや契約規模によって価格が変動するケースもありますが、検討段階で概算すら把握でき
ないのは企業にとって大きな摩擦です。

費用対効果の可視化は、最新の調査でもSaaS選定の主要基準として挙げられています。「導入によりどれだ
けの工数やコストが削減されるか」を算出するには、まずツール自体のコストが明確でなければ始まりません
。

Leadsiaでは、月額䐶䐽,䐼䐴䐴円〜の料金プランをサイト上で公開しています。Solo、Rise、Prime、Apex、そして
カスタム対応のASKプランまで、同時発信回線数や機能に応じた段階を設けており、企業規模に合わせた選択
が可能です。

チェック項目：
• 月額費用はWebサイトで確認できるか
• 従量課金の有無と条件は明示されているか
• 契約期間の縛り（最低利用期間）はあるか
• 初期費用は発生するか

ポイント③：会話品質  -  AIが「会話のキャッチボール」をできるか

音声AIインテリジェンスの品質は、「AIが話せるかどうか」ではなく、「AIが会話できるかどうか」で判断す
べきです。

この違いは想像以上に大きい。
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多くのAI営業電話サービスでは、AIが一方的に話し続けます。相手が途中で何かを言おうとしても、AIのター
ンが終わるまで待たなければならない。あるいは、相手が話し始めるとAIが黙り込んでしまい、沈黙が続く。

人間の会話では、相手の発話中に「なるほど」「はい」と相槌を打ちますよね。また、相手が割り込んで話し
始めたら、自分の話を一旦止めて聞く。この「割り込み対応（バージイン）」と「相槌（あいづち）」こそが
、自然な会話の核です。

ALICEは、割り込み通話に対応し、自然な会話のキャッチボールを実現しています。Claudeの言語理解力を活
かした文脈把握により、相手の発話の意図を正確に捉え、適切なタイミングで応答します。

チェック項目：
• デモ通話を聞けるか（できれば自分で体験できるか）
• AIが一方的に話さず、割り込みに対応するか
• 相槌や間（ま）の取り方が自然か
• 想定外の質問や反論に柔軟に対応するか

ポイント④：スクリプト生成と改善の仕組み  -  「手動作成」は時代遅れ

トークスクリプトの作成方法は、AI営業ツールの品質を大きく左右します。

従来型のサービスでは、人間がスクリプトを手動で作成します。業界知識、営業経験、ターゲット企業の情報
 -  これらを踏まえて効果的なトークを設計するのは、高度なスキルを要する作業です。しかも、一度作って終
わりではなく、効果測定→分析→改善のサイクルを回す必要があります。

これは「半自動化」の典型です。AIが電話をかけてくれても、そのAIに何を話させるかを人間が考えている限
り、人的コストは減りません。

LeadsiaのALICEは、この問題を二重に解決しています。まず、対象企業のホームページをClaude（Anthropic
社のLLM）が自動で読み込み・分析し、業界インサイトを参照しながらトークスクリプトを自動生成します。
次に、複数パターンのスクリプトを自動でABテストし、成果の高いパターンを自動採用します。

生成も改善も自動。これが「ゼロタッチ運用」の実践です。

チェック項目：
• スクリプトはAIが自動生成するか、手動作成か
• 改善サイクル（ABテスト等）は自動か、手動分析が必要か
• 業界や企業ごとのカスタマイズはどう行うか
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ポイント⑤：AI基盤の信頼性  -  「どのAIを使っているか」を聞く

セールステックSaaSの「頭脳」であるAIモデル（LLM）の選定は、多くの企業が見落としがちですが、実は最
も重要な評価軸の一つです。

なぜなら、AI営業ツールが顧客と直接会話するということは、AIの応答品質がそのまま自社の営業品質になる
ということだからです。

別記事「AIのモデルに性格はあるのか？」で詳しく解説していますが、AIモデルには「性格」があります。ユ
ーザーに媚びて不誠実な回答をするモデルもあれば、事実に基づいて正直に応答するモデルもある。

2025年にはOpenAIのGPT-4oが過度な追従性（sycophancy）で問題を起こし、米国で訴訟に発展しました。AI
の「人格設計」の失敗がビジネスリスクに直結した事例です。

Leadsiaが採用するAnthropicのClaudeは、「Constitutional AI（憲法AI）」というアプローチで訓練されたモデ
ルです。明文化された原則に基づいてAI自身が応答を自己評価・修正する仕組みにより、おべっかを言わず、
事実に基づいた誠実な会話を実現しています。

営業電話において、相手に実現不可能な約束をしたり、競合製品について事実と異なる情報を伝えたりするリ
スクを、モデルの設計レベルで低減している -  これは、セールステックSaaSの信頼性を根底から支える要素で
す。

チェック項目：
• 搭載されているAIモデル（LLM）は何か
• なぜそのモデルを選んだかの説明があるか
• AIの安全性・倫理性に関するポリシーがあるか
• AIの応答品質をどう担保しているか

選定前のセルフチェックリスト

最後に、セールステックSaaSの選定に入る前に、自社内で確認すべき項目をまとめます。

自社の課題定義
• 何を自動化したいのか（新規開拓？受付？フォローアップ？）
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• 現在その業務にどれだけの時間・コストがかかっているか
• AIに任せたい範囲と、人間が担当し続ける範囲はどこか

データの準備状況
• 営業先リスト（ターゲット企業情報）は整備されているか
• 過去の営業データ（通話記録、成約率等）はあるか
• データの品質（正確性、最新性）は十分か

社内の合意形成
• 営業チームにAIツール導入の目的と役割分担を説明したか
• 「AIは仕事を奪うものではない」という理解を得ているか
• 効果測定の指標（KPI）は設定したか

失敗事例に共通するのは、ツール選定の前にこれらの準備が不足していたことです。最新のAIツールがどれほ
ど優れていても、自社の課題定義とデータ準備がなければ、「高性能だけど使えない」ツールになってしまい
ます。

まとめ：「何ができるか」より「自社に合うか」

セールステックSaaS市場は急拡大しており、選択肢は豊富です。しかし、選択肢が多いからこそ、選び方を
間違えるリスクも高まっています。

本記事で解説した5つのポイントを改めて整理します。

導入スピード  -  始められる速さがROIの起点
料金の透明性  -  費用対効果の計算はコストの明示から
会話品質  -  「話せる」と「会話できる」は違う
スクリプト生成と改善  -  手動はコスト、自動はゼロタッチ
AI基盤の信頼性  -  AIの「人格」が営業品質を決める

最も重要なのは、「このツールは何ができるか」ではなく「自社の課題をどう解決するか」という視点です。
市場は年平均13.5%で成長し、2028年には3兆円に達する見込み。その成長の波に乗るために必要なのは、最
先端のツールではなく、自社に合ったツールです。

関連記事
• 音声AIインテリジェンス技術とは？従来の音声システムとの決定的な違い
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• ゼロタッチ運用とは？人間の作業時間を限りなくゼロにする設計思想
• AIのモデルに「性格」はあるのか？ -  Claudeの魂をつくった哲学者と、AIの人格設計という新領域

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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