
御社の事業概要をご紹介ください。
Nさん:
2014年にリサーチ会社とデザイン会社が合併して誕生した当社は、
マーケティングリサーチ事業とデザイン事業を手掛けています。最近と
くに注力しているのは、両事業のノウハウを融合させて開発した、AIに
よるパッケージデザインの「評価」と「生成」を行う「Crepo パッケー
ジデザインAI」サービスです。

「デザイン評価」では、パッケージデザインの画像をアップロードする
だけで、約1300万人分の調査データを学習したAIが、そのデザインの
好意度やイメージワードなどをわずか10秒ほどで予測します。これによ
り、消費者に好まれるデザイン開発を支援します。

「デザイン生成」では、作りたいデザインのイメージやコンセプトを文
字で入力するだけで、AIが瞬時にデザインを生成します。それをベース
に評価・修正を繰り返して好感度の高いデザインをつくり込むことで、
デザイン開発にかかるコストと時間を大幅に削減することが可能です。

これまでどのような業務課題を抱えていましたか。
Nさん:
Crepo パッケージデザインAIへの反響は非常に大きく、展示会やセミ
ナー、広告配信などを通じてサービスを訴求すると、資料請求やお試し
プランを利用するための無料会員登録をされるお客さまが多数いらっ
しゃいます。展示会を1回開催するだけで数百件の新規リード顧客が得
られ、多岐にわたるチャネルを通じて作成された顧客リストは膨大に
なっていました。

こうした顧客に対し、資料をメールでお送りしていましたが、Crepo 

株式会社プラグ

LINE WORKSと営業支援ツールCircleを連携させ、送信したメールの開封の 
有無を確認。有望なリード顧客を絞り込むことで営業活動を効率化させました。

AIでパッケージデザインの「評価」と「生成」を行う「CrepoパッケージデザインAI」サービスで大き
な注目を集めている株式会社プラグ。同社は、展示会やセミナー、広告配信などを通じて獲得した膨大
なリード顧客への営業活動を効率化するため、 LINE WORKSとCircleの連携機能を活用しました。こ
れにより、一斉送信したメールの開封状況や、メールに記載されたURLからアクセスした資料の総閲覧
時間を把握し、有料サービスの成約確度が高い顧客を絞り込むことで、効果的な営業活動を展開できる
環境を構築しています。
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パッケージデザインAIサービスをスポットまたはサブスクリプションで
利用してくれる可能性が高いお客さまに対して、個別にコンタクトを取
り、積極的にアプローチしたいと考えていました。しかし、営業担当者
だけで、成約確度の高いお客さまに漏れなくアプローチすることは困
難でした。 そもそも、どのお客さまが有望そうかについては各担当者
が主観で判断していたため、これまで効果的な追客ができていない状
況でした。

課題解決に向けてLINE WORKSとCircleの連携機能を
導入された理由をお聞かせください。
Nさん:
LINE WORKSとセールスイネーブルメントツールCircleの連携機能を使
えば、送信したメールの開封状況を把握できると知り、そのデータに基づ
いて確度の高いお客さまを抽出できるのではないかと考え、導入に至りま
した。

連携機能の具体的な活用シーンをお聞かせください。
Nさん:
手始めに2025年6月に開催したセミナーの参加者のうち、資料請求をさ
れた方々にURLを配信しました。さらに、このメールを開封した方に対し
て新たな情報を送信したところ、開封率が上昇しました。これらの結果か
ら、資料を開封した顧客は当社のサービスに高い関心を持っている有望
なリード顧客であると判断できるようになりました。

そのことで営業活動にどんな変化がもたらされましたか。
Nさん:
LINE WORKSとCircleの連携機能の大きな利点は、配信したメールの
開封状況だけでなく、URLからアクセスした資料の総閲覧時間もトラッ

キングできることです。一定以上の時間をかけて資料を読んでくれた
リード顧客は当社のサービスに強い関心をお持ちだと判断できます。営
業担当者は自身の主観ではなく、客観的なデータに基づき、コンタクト
を取るべき優先度の高いお客さまを明確に特定できるようになりまし
た。資料を深く読み込んでいるお客さまに対しては、「サービスのどの
点にとくに関心を抱かれたのか」など、電話をかけてすぐに核心的な話
に踏み込むことが可能です。営業活動の質が確実に向上したことを実
感しています。

有望な顧客を絞り込めたことは、一方で確度の低い顧客へのアプローチ
を減らすことにもつながり、結果として営業に要する時間も短縮されて
います。また、優先度の高いお客さまが一目瞭然となったことで、業務
に慣れていない営業担当者も成果に結びつきやすくなると思います。

LINE WORKSとCircleの活用を今後どのように発展さ
せたいとお考えですか。
Nさん:
導入して日が浅いため、Circleが備える多くの便利な機能やサービスを
まだ十分に活用できていませんが、今後さらに活用の幅を拡げていきた
いと考えています。

将来的には、自社サービスに関する資料を配信するだけでなく、例え
ばAIサービスの利用頻度が低いお客さまに利用を促進するためのメッ
セージを自動配信するといったことにも活用範囲を広げたいと考えてい
ます。今後はCircleの機能をより深く理解し、その真価を最大限に引き
出すことで、さらなる営業活動の効率化と新規顧客開拓に活かしていけ
ればと思っています。

※掲載している内容、所属やお役職は取材を実施した2025年8月当時のものです。

Circleは、LINE WORKS連携による「セールスオートメーション」と、営業CMSによる「LINEを使った活動の可視化」のふたつの機能が売りの
セールスイネーブルメントツールです。LINEという圧倒的なエンゲージメントを実現する営業タッチポイントを活⽤し、営業成約率の向上に寄与します。

LINEの友だちデータを取得し、このデータに基づき、友だち接点ごとの営業⾏動・顧客⾏動データを検知・収集・改善・セールスプロセスの⾃動化が可能です。

https://www.facebook.com/worksmobilejapan/
https://line-works.com/
https://twitter.com/lineworks_jp?ref_src=twsrc%5Etfw&ref_url=https%3A%2F%2Fline.worksmobile.com%2Fjp%2Fblog
https://www.youtube.com/channel/UCjWj1hW5UlsEzf1YZ8zAGcQ

