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1. はじめに 

労働力人口の減少や労働時間の増加を背景に、労働生産

性の向上が喫緊の課題となっている。営業活動においては、

営業支援システムを用いて、売上・訪問件数・商談件数な

どの目標を設定し、個人や組織を分析できるが、労働生産

性を改善するためのインサイトを得ることは難しい。 

そこで我々は、営業効率の改善を支援する営業支援シス

テムの確立および汎用化に向けた研究開発に取り組んでい

る。本稿では、営業記録の文書に着目した受注予測モデル

を考案し、複数部署にサービスを提供できることを実際の

営業活動情報を用いて確認した。この結果から、労働生産

性の改善を支援する営業支援システムの実現見通しが得ら

れたことについて報告する。 

2. 従来手法 

先行研究として、営業活動情報の作業状況や作業予定を

考慮した受注時期の予測技術が報告されている[1]。この報

告では、受注までの業務プロセスを明らかにし、プロセス

ごとの開始から終了の時期を予測することで、受注時期を

予測する技術が述べられている。また、営業活動日や業務

プロセスなどの構造データおよび、営業記録などの非構造

データから、プロセスの進捗および時期に関する情報を抽

出することで、構造データのみを用いた手法と比較し、高

精度に受注時期を予測できることが報告されている。 

一方で、受注確度や受注時期の予測は、管理者向けの機

能であり、我々の目的である営業担当者向けに営業効率を

改善するために必要な受注／失注に寄与する営業活動を抽

出することができない。 

3. 提案手法 

本稿では、営業記録などの文書から受注／失注に寄与す

る営業活動を抽出する方法について説明する。なお本稿で

は説明しないが、受注／失注に寄与する営業活動の抽出結

果を利用し、営業担当者に AI による営業活動のレビュー

や次の行動を提案するサービスを提供する計画である。 

3.1 データセット 

本稿では、提案手法の有効性を確認するために、実際の

営業活動情報を用いて実験および評価を実施した。本稿で

利用する営業活動情報の主要なデータ構造を図１に記載す

る。 

 
図 1 営業活動情報の主要なデータ構造 

表 1 データセットの特徴 

 

本稿では、営業記録などの文書から受注／失注に寄与す

る営業活動を抽出することが目的のため、文書が未記載な

レコードは除去した。また、活動中の案件も除外し、受注

／失注が決着した案件のみを利用する。 

レコードを除去した後の本稿で利用するデータセットの

特徴を表１に記載する。２つの部署の協力を得て、データ

セットを構築しており、案件数や営業活動数が多い部署Ａ

のデータを受注予測モデルの開発に利用し、開発したモデ

ルの汎用性を評価する際に部署Ｂのデータを用いた。これ

により、複数の部署にサービスを提供できるか検証する。 

また、学習用／検証用／評価用のデータセットを作成す

る際に、情報のリーケージを回避するために、案件ごとに

データセットを分割した。 

3.2 営業記録文書に基づく受注予測モデル 

提案手法は、事前学習済みの自然言語処理モデル BERT

（ Bidirectional Encoder Representations from 

Transformers）[2]を営業記録文書と当該案件の受注／失注

に適合させ、Fine-Tuning を行い、受注予測モデルを学習

する。本稿では、日本語の営業記録文章を活用するため、

日本語の事前学習済みの BERT モデル（ bert-base-

japanese-whole-word-masking）[3]および当該トークナイ

ザーを用いた。また BERT には、特定の識別タスクを解く

能力は無いため、最終層に案件の受注／失注を識別する

Softmax 層を追加した。 

モデルは、すべてのパラメータを追加学習する方法を用

い、学習データで BERT を Fine-Tuning し、検証データで

予測指標（F1 Score）が最大になるように学習した。なお、

学習時のハイパーパラメータは表２に記載する。 

表 2 ハイパーパラメータ 
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3.3 受注予測モデルに基づく営業支援 

受注予測モデルにより、営業記録文章ごとに受注確度を

推定することができる。これにより、案件に紐付く営業活

動について、受注確度の時系列変化を捉えることができ、

直感的かつ定量的に進捗を確認することができる。また、

進捗が芳しくない際には、データ駆動で上長にアラートす

ることが可能となり、営業担当者の心理的負荷を低減し、

労働生産性の改善に寄与できると我々は考えている。 

一方で、受注確度の良い／悪いが判明したところで、こ

の結果を営業活動に反映することは難しい。そこで我々は、

どの行動が良かったか／どの行動が悪かったかを可視化す

るために、説明可能な AI 技術である Integrated 

Gradients [4]を利用し、単語ごとに受注／失注の影響度を

算出し、可視化した。 

4. 評価 

4.1 性能評価 

提案手法を実際の営業活動情報（図１、表１）とハイパ

ーパラメータ（表２）を用いて評価した。 

部署Ａのデータ（学習・検証）を用い、受注予測モデル

を構築し、部署Ａのデータ（評価）、部署Ｂのデータを用

いた受注予測モデルの評価結果を表３に示す。評価結果か

ら、部署Ａでは ROC-AUC 0.720、部署Ｂでは ROC-AUC 

0.734 の結果を確認でき、複数の部署にサービスを提供で

きる見通しを得た。 

表 3 Performance Results 

 

4.2 可視化 

営業支援システムのサービス提供として、案件に紐づく

受注確度の時系列変化（図２）、受注確度に及ぼす影響の

可視化（図３）を検討した。なお、図２では、実際の営業

活動情報を用いて評価した。図３では、ダミーデータを入

力とし、受注確度に正／負の影響を及ぼした行動・キーワ

ードを抽出し、可視化している。 

これにより、従来は「受注確度Ａ」のような属人性が高

い定性的な評価を、提案手法により機械的に定量評価する

ことができ、他案件と受注確度を比較評価することが可能

になった。また、受注確度の時系列変化を提供することで、

管理者は営業担当者をサポートする必要があるか判断でき、

受注確度が高から低に反転した際にアラートを出すなどの

データ駆動なサービスを提供できる見通しを得た。 

また、受注確度に正／負の影響を可視化することで、案

件ごとの課題を明らかにすることが可能になった。例えば、

図３に示すように、外部要因により受注確度が低下するこ

ともあるため、課題の早期特定により営業活動を支援でき

る見通しを得た。 

 
図 2 案件に紐づく受注確度の時系列変化 

 
図 3 受注確度に及ぼす影響の可視化 

5. おわりに 

本稿では、営業担当者向けに営業効率の改善を支援する

営業支援システムの確立および汎用化に向けて、営業記録

文書を活用した受注予測およびサービス提供を検討した。 

評価結果から、部署Ａで学習した受注予測モデルを部署

Ｂでも同等に利用できることを実データで確認した。これ

により、複数の部署にサービス提供できる見通しを得た。 

また、受注確度の時系列変化を定量的に可視化し、受注

確度に負の影響を及ぼした課題の早期特定により、営業活

動を支援できる見通しを得た。 

今後は、実際に営業現場に導入し、受注確度の予測が営

業担当者の直感と乖離しないか検証し、受注確度に影響を

及ぼすキーワードの提示により、営業活動の効率化に寄与

するか検証していく。また、生成 AI を活用したより自然

なサービスを提供するための研究開発を推進する。 
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