
　生成AIについてよく聞く不安は、①誤った回答をする
のでは？②指示（プロンプト）が難しいのでは？③結局な
にに使えるのか分からない―の3点です。確かに万能では
ありませんが、精度は継続的に改善しており、指示も“自
然な音声会話”で十分に機能する場面が増えています。実
務面では、文章作成に加えて、データの要約・分析、企画
案のたたき台作成、議事録の整理、スライドの骨子作成、
FAQや社内マニュアルの整備など、多くの業務で時間短
縮が期待できます。

　今後の変化として注目されるのが、複数の作業を連携し
て進める「AIエージェント」です。たとえば「先月の売上
レポートを作成して」と依頼すると、必要データの収集、
集計、分析、レポート化までを一気通貫で支援するような
イメージです。
　一方で、導入が進むほど重要になるのが運用設計です。
情報漏えいを防ぐルール（入力して良い情報／禁止情報の
線引き）、社内資料のデジタル化、業務プロセスの整理、
そして最終判断は人が持つという責任分界の明確化が欠か
せません。生成AIを「単なる便利ツール」ではなく、本質
的な業務改革につなげるには、多くの困難も伴います。

　上記のような背景から、大企業の全社導入では部門調整
や業務再設計が大規模になり、意思決定に時間がかかりが
ちです。また大企業の経営者は平均任期が3～4年と短く、
こうした大規模な改革を先送りにしがちです。対して中小
企業の経営者の平均任期は20年以上と長く、長期的な取
り組みに踏み出しやすいのがアドバンテージです。大企業
が足踏みしている間に、局所導入で成果を積み上げていく
のが有効です。

　本セミナーでは、取り組みを3つの戦略に整理しました。
戦略①：生成AIの利用環境整備
　生成AIは「社員の代替」ではなく「社員のアシスタント」
と捉えると進めやすくなります。最初の一歩は社内調査で
す。「すでに使っているか／使いたいか」を簡単に把握し、
意欲の高いメンバーから小さく始めます。成功事例が生ま
れたら、社内推進役（エバンジェリスト）として横展開し、
共通の利用ルールやテンプレート（例：議事録要約、提案
書の構成案づくり）を整備します。

戦略②：大企業の新規事業創造への“相乗り”
　AI活用は効率化だけでなく新規事業の創出と結びつく
ことで投資回収が進みます。そのため大企業側では、新規
事業を生むために外部パートナーとの連携探索を加速させ
るはずです。中小企業が取るべき一手は、自社技術・ノウ
ハウの「見える化」「言語化」「発信」です。製品や加工技
術の強み、提供価値、適用可能な業界、実績を整理し、試
作事例の公開、展示会での提示、プレスリリース等で継続
的に発信します。協業の入口を増やすことが、商談機会の
創出につながります。

戦略③：生成AIでイノベーションの種を探す
　イノベーションは“新しい発明”だけではなく、既存要
素の「新結合」でも起きます。生成AIを壁打ち相手として
使うことで、発想の幅と検証速度を高められます。たとえ
ば「自社の強み×未開拓顧客×新しい提供形態」を掛け合
わせ、複数案を出して評価軸（市場性、実現可能性、差別
化、リスク）で絞り込む。さらに「意味のイノベーション
（顧客が感じる価値の再定義）」の観点を加えると、価格競
争から抜け出す着眼も得やすくなります。

　生成AIは“遠い未来の技術”ではなく、日々の業務改善
と新規事業の両面に効く実務ツールです。まずは社内の現
状把握から始め、次に自社の強みを言語化して発信し、最
後にAIとの壁打ちで新しい組み合わせを試す――この順
で小さく回していくことが、生成AI時代の中小企業の未来
戦略になります。
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