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小売業界における オンライン検索の進化

～消費者向け生成AIへの対応～

2026年７月



著作権© 2026 デロイトMSCリミテッド。無断転載を禁じます。 2

検索行動は変化しています
検索はGoogle の登場以来、最大の変革 期を迎えています 。従来の検索エンジン最適化 (SEO)は、結果ページのランキングに重点を置いていましたが、
Answer Engine Optimization(AEO) や生成エンジン最適化 (GEO)の台頭によって再構築され つつあり ます

• AI駆動の検索ツールは既存の回答を単に抽出するの
ではなく、結果を統合し、比較し、パーソナライズ
します。

• つまり、「検索ページ」はますます 会話の場とな
り 、製品の発見、評価、購入の意思決定が AIイン
ターフェース内で直接行われる ことを意味しま す。

生成エンジン最適化 (GEO)

寸法
SEO( 検索エンジン最適

化)
AEO( 回答エンジン最適化 ) GEO( 生成エンジン最適化 )

主要なユーザー
意図

キーワードで関連ウェ
ブページを探す

質問に対して迅速かつ事実に基づ
いた回答を得る

深い会話的な探索を行い 、 統合された推奨 を受け
る

主なインター
フェース

検索エンジンの結果
ページ (SERPs)

強調スニペット、音声アシスタン
ト、「 People Also Ask 」

AIチャットボット、生成 型検索サマリー 、会話型
インターフェース

コンテンツ粒度 キーワードが豊富な長
文コンテンツ

構造化され た簡潔なQ&A、 FAQ LLM向けに包括的で権威性があり 、機械可読 な
コンテンツ

技術的焦点 メタタグ、バックリン
ク、オンページ SEOな

ど

スキーママークアップ (FAQ、
HowTo) 、構造化データ

データの整合性、意味 的深度、 LLMが読みとれる
フォーマット (API、 JSON-LD)

KPI 自然検索順位、
トラフィック、 CTR

回答ボックスへの掲載 、 ゼロ ク
リック での可視性、音声検索共有

AI出力におけるブランド 言及、生成回答からのエ
ンゲージメント、 AI経由の紹介トラフィック

測定ツール Google Analytics 、
サーチコンソール

強調スニペット 追跡ツール 、音声
分析

SGE/AIの音声共有ツール、 LLM監査プラット
フォーム、カスタムログ分析

2025 年7月から 8月にかけて ChatGPT の
ユーザーエージェント活動が 倍増1しま

した

ガートナーは、 2026年までに検索マーケ

ティングが AIチャットボットやその他の

バーチャルエージェントに市場シェアを

奪われ、従来の検索エンジンのボリュー

ムは25% 減少すると予測しています 2

• 主要なAI検索・対話型 プラットフォームは、リンク 一
覧を掲示する モデルから 、単一 で文脈化され た会話型
の回答を提供するモデル へ移行しています。

• 消費者は複数のページをクリック して回る のではな

く、即時で信頼できる 推奨を期待し ています 。

回答エンジン最適化 (AEO)

検索の仕方を変えるAIの導入率は急速に増加しています

現在、検索の 60% がゼロクリック で終

わってお り、ユーザーは 検索結果ページ

上で直接回答を得ています 3

消費者の80% が少なくとも 検索の40% で

AIが作成した 要約に依存しています 4

1 ブライトエッジ 、 2 ガートナー 、 3 フォーブス 、 4 ベイン

https://www.brightedge.com/resources/research-reports/agentic-ai-activity-doubles-adapt-your-seo-strategy-now#:~:text=In%20July%20alone%2C%20ChatGPT%20agent,users%20interact%20with%20the%20web.
https://www.gartner.com/document-reader/document/4972731?ref=TypeAheadSearch
https://www.forbes.com/sites/torconstantino/2025/04/14/the-60-problem---how-ai-search-is-draining-your-traffic/
https://www.bain.com/about/media-center/press-releases/20252/consumer-reliance-on-ai-search-results-signals-new-era-of-marketing--bain--company-about-80-of-search-users-rely-on-ai-summaries-at-least-40-of-the-time-on-traditional-search-engines-about-60-of-searches-now-end-without-the-user-progressing-to-a/
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新たな顧客 ジャーニー が生まれています
顧客はAIプラットフォームを使って ジャーニーを完結できること 、 または AIを活用した会話 型体験を提供する自社ウェブサイトやアプリを利用できる
ことを期待 するようになり ます

AIプラットフォーム オウンドメディア での体験

各種生成AIプラットフォーム

AIプラットフォームを通じた取引を可能にする統合

顧客はこれらのプラットフォームの UI を使って検索 し、
取引を行うことが増えてい きます。これは 貴社にとって

何を意味するのでしょうか ?

AI機能は貴社保有のデジタルチャネルに おいて、 どのよ
うに顧客体験 の向上を実現できるのでしょうか ?

エージェント・ペイインテリジェント・

コマース

AI活用した会話型の体験も
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新しい ジャーニー には新しい最適化戦略が必要です
顧客はAIプラットフォームを使って検索し、関与しています。 自社ブランドがこれらのプラットフォームでどのように、どこに 表示されているかを理
解し 、 それにどのように影響を与えるかを 把握する必要があります

生成エンジン最適化 (GEO)

生成エンジン最適化 (GEO)は、ユーザーの意図に AIが対

応することに焦点を当てた、検索エンジン最適化 (SEO)

の進化形です。

従来のSEOがリンク 一覧の中で自社サイトを 上位表示

させ ることに 注力していた のに対し、 GEOはAIツール

が生成する回答の中で、自社 ブランドのコンテンツ が

直接選ばれ、取り上げられるよう 最適化すること を意

味します。

部門横断での連携が必要です

コンテンツ

• コンテンツ戦略と企画
• 会話クエリ との整合
• アセットの作成 /制作
• コンテンツ 配信と パートナーシップ

ブランド

• ブランドガバナンス
• レピュテーション・ PR管理
• ボイス＆ トーン
• 第三者コンテンツの監督
• ソート リーダー

シップの 発信

SEO

• セマンティックな
キーワード戦略

• 検索行動の予測
• AI検索アナリティクス
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GEOに関する私たちの見解
Google と 「 従来型」 SEOを見失わず、 AIプラットフォーム 上で自社がどのように表示されているかの計測を 始めるべきです

ヨーロッパでは AI関連のイベントが着実に増加している一方で、従来
の検索はわずかな減少傾向にあり、 ECはほとんど 変動してい ません。
AIの発展にもかかわらず、従来の検索エンジンが 依然として 全体活動
の大半を占めて います。

AIの利用は増加傾向にありますが、ヨーロッ
パでは依然として検索が 主流です

AIプラットフォーム において 、ブランド は単に「上位にランクイ
ンする」以上のことが 求められ ます

Google は依然最大のトラフィックシェアを保持しており、 上位
表示のための施策はAIプラットフォームにも当てはまります

AI主導の検索が進化し続ける中、早期に適応し賢く測定するブランドが先導するでしょ
う。従来の SEO指標だけでは全てを語れません。 GEOは新しいツール、新しい KPI、そし
て新しいマインドセットを求めています。

ブランドは単に「ランク イン 」 する だけでなく、次の 状態である必要があ ります。

AI生成コンテンツや回答の 中で簡単に
識別でき、 関連キーワードと結び 付け
られ ていること

AIシステムから 解決策やリソースと
してよく提案され、高い信頼性と
信用を示してい ること

ユーザーがそのカテゴリーの商品やサービス
を必要とした際に 最初に思い浮かべる存在
であり、 長期的に良好なブランド イメージを
抱かせること

LLM 全体での可視性、 センチメント 、ブランドプレゼンスを追跡することは、もはや
「あればいい」ものではありません。それは競争上の 必須事項です。

推奨される
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GEO戦略の基礎
まずは編集方針を変え、技術的な SEOを進化させることから始めましょう。次に、新しい検索ジャーニーでの成功測定方法を見直しましょう

AI回答における 可視性の観点から
コンテンツ を監査(セマンティック

カバレッジ )
トピックの権威性と深 度

LLM に供給するための構造化かつ
透明性の高いコンテンツ

マルチフォーマットコンテンツ

• コンテンツは現在、 ユー
ザーの質問に答えるために
意味的に分析され、統合さ
れています。

• キーワードだけでは不十分
で、コンテンツは以下 を満
たす必要があります :
-トピックの重要な側面をカ
バーすること
-引用可能な、簡潔で独立し
た回答を提供すること

• 権威ある 発信者に裏付け
られた 詳細なコンテンツ
は、サイトの信頼性と関
連性を高めます。

• 専門家の引用は信頼を高
め、 AIシステムが 自社コン
テンツを要約 ・ 引用すべき
有益な情報源として認識す
るのに役立ちます。

• 構造化データ (JSON-LD、
schema.org マークアッ
プ、埋め込みテーブルやリ
スト )を使って、コンテン
ツを機械 可読な単位に変
換しましょう

• これにより、 LLMは文脈を
よりよく理解し、情報を簡
潔な回答に抽出し、概要
や要約で自社データ を優
先できます。これにより、
権威ある情報源としての可
視性が高まります。

• インサイト を明確にまと
め、 LLMに適したものにし
ましょう 。

• 主要なテーマを定義し、
関連トピックをクラスター
にまとめ、 記事をユーザー
の質問への直接的な回答
として設計 しましょう。

• これらの質問をコンテン
ツに組み込み、読者や LLM
があなたの情報を簡単に
見つけて引用できるように
しましょう。

• 要点と重要なポイント も
含めましょう。

ユーザー体験と深掘りしたコンテンツを優先する
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家庭用品は検索に大きく依存するカテゴリーです。消費者 ジャーニー は次のように 再構築されています :

小売業界への影響
AI主導の検索エンジンがリンクから即時 で会話型の回答へと移行する中、小売 事業者は可視性と信頼性を維持 するために AEOと GEOへの最適化を行
う必要があります 。迅速に適応する企業は、 消費者の選択がAIによる推奨 ブランド にますます 偏る中で、 戦略的優位性を確保でき ます

なぜこれが家庭用品の小売 業界にとって重要なのか

• 競争環境の狭まり

AIの回答で提示される 2〜3商品に入れなけれ

ば、見えな い存在になるリスクがあります。

• ROI 測定の転換

マーケティングの ROIは「クリック率」から

「 AI回答への採用率」へと移行 します。新し

い分析フレームワークが必要です。

• ゲートキーパー によるマージン圧力

大手マーケットプレイスが取引接点として価

値を獲得してきたように、検索エンジンや対

話型AIプラットフォームも、 AI回答における

有料のゲートとして価値を獲得すると予想さ

れます。

• ファーストパーティデータの重要性の 高まり

AI主導の発見によって 小売業者の可視性が低

下する可能性があ るため、顧客接点、嗜好、

フィードバックループを自社で保有すること

が極めて重要になります 。

小売業界にとっての戦略的 インパクト

商品発見はマーケットプ
レイスだけでなく AI内で
起こる

「 2025年のお薦めコードレス掃除機」 といった検索 がショッピング サ
イト 比較につながっていたものが 、 今後は消費者がAIに直接尋ね、 AIが
2〜3の商品を推奨するようになります

ブランドの可視性は圧縮
され る

従来の自然検索では10〜20件の結果が示されていたかもしれません
が、 AI回答では、信頼 された数少ない 選択肢に競争対象が絞られます

取引は検索により 近づく
主要な検索・コマース・会話型 AIプラットフォーム は、 AI主導の推奨の
中に「購入」ボタンを組み込 もう とし ています。小売業者は こ の流れ
に乗れなければ、 可視性と 利益率を失うリスクがあります

消費者期待が高まる
AI搭載の比較により、顧客 は明確なメリット、透明な価格設定、社会的
証明(レビュー、 サステナビリティ認証 など )が数秒で要約されること を
期待するようになり ます



著作権© 2026 デロイトMSCリミテッド。無断転載を禁じます。 8

小売業界は、どのように 機会を捉える べきか
小売業者は、 AIプラットフォームによって簡単に引用・ 推奨されるよう 、商品データとコンテンツを 回答エンジンと生成エンジンの 双方に適した形で構
造化すべきです。 AEO/GEO戦略に早期投資することで、検索体験がより会話 型になる中で発見可能性、信頼、コンバージョンを高めることができます

回答エンジン向けに
コンテンツ を最適化する

構造化データと 豊富な商品情報
✓ スキーママークアップ (製品、 FAQ、ハウ

ツー、レビュー、サステナビリティ属性 )を
使用すること

✓ Google マーチャントセンター、 Amazon 、
その他のマーケットプレイスへのフィード
が完全かつAI可読であることを確認 するこ
と

会話型コンテンツ
✓ 自然言語のクエリ に直接答えるコンテンツ

(例： 「敏感肌に最適な環境に優しい洗剤は
何ですか ?」 )を作成すること

✓ 商品スペック だけでなく、ユースケース、
比較、問題解決に 焦点を当てること

権威ある 情報源
✓ AI回答で引用される権威ある出版社やイン

フルエンサーと のパートナーシップを 構築
すること

✓ 自社ウェブサイトやブログ でも 、 LLMが信
頼できる専門家 裏付けのコンテンツを生成
する こと

2 3

生成エンジン 向けに商品を
位置づける

チャネル 横断でのデータ 整合性

✓ AIツールはブランドサイト、小売店、
レビュー、ソーシャルを横断して 情報
を収集します。 欠落や不整合はリスク
を生みます。

→ 整合性を維持する製品情報管理 (PIM) シ
ステムに投資すること。

レビューと社会的証明
✓ AI生成回答では消費者心理の比重が高

くなりま す。
→ 実際のクエリに一致する具体的な表現
(例:「静かな食器洗い機」「ペットフレン
ドリーな 洗剤」 )を含む認証 済みレビュー
を促進すること

サステナビリティ と透明性
✓ 生成エンジンは、消費者の価値観 主導

の質問に答えるよう 最適化されていま
す。

→ 環境・ 倫理に関する認証情報を 機械可
読にすること

1 4

マーケティング 予算と
検索予算を再構成する

有料検索から有料 AI掲載へ

✓ 一部のプラットフォーム事業者は、 AI
による 回答内でのスポンサー 掲載を試
験し ています。小売 事業者はここ にテ
スト予算 を確保する 必要がありま す。

AI発見プラットフォームの実験
✓ AI発見プラットフォームが新たな 主戦

場となっています。
✓ 早期参入が重要であり、 家庭用品のよ

うなカテゴリーは 推奨アルゴリズム形
成の余地が大きい領域で す。

直接的なAIインターフェースを
構築する

自社AIアシスタントを 持つ

✓ 小売事業者はアプリ、ウェブサイ
ト、カスタマーサポートに生成 AI
を組み込み、消費者が 今期待して
いるのと同じ 形で商品に関する質
問に答えることが できます。

✓ 例:「ペット を飼っている 2LDKの家
に最適な掃除機はどれですか ?」と
いう質問に自社 のサイト 上で直接
回答する 。

会話型コマース
✓ AI主導のチャットを統合し 、 パー

ソナライズされた セット提案を行
う (例:「 5,000 円以内で環境に優し
い掃除用品一式をそろえてくださ
い」 )。
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これは 単なる
UXの変化ではない

ブランド
戦略の変革
である

ブランドとマーケティングへの 示唆

認知度は順位で
はなく、 採用に
よって 獲得され
ます

あなたはブランド
ストーリー のコン
トロールを失い つ
つあり、 AIがそれ
を代わりに書いて
います

クリック数やトラ
フィックは減少す
るかもしれません
が、影響力は依然
として拡大する可
能性があります。

• 従来のSEOでは、ブランドはランキングを
競っていた 。 AI検索では、ブランドは AI生
成回答への採用を勝ち取らなければなら な
い。 そこに表示される推奨 は限られ る可能
性がある。

• アルゴリズムは 今や、 どのブランドが 「回答に
値する か」 を決定しており、多くの場合 リンク
やロゴ すら 表示しません。

• AI生成の回答はウェブ全体のコンテンツを再 構成
し、しばしばトーンや文脈、 CTAを除去します。

• 消費者は自社のコンテンツを一度も見 るこ
となく、 AIが語るブランドストーリー と 接
する可能性があります。

• AI概要やエージェントがクリックなしでクエリ
を満たすようになると、 自社保有メディア への
トラフィックは減少します。

• しかし、 自社コンテンツが信頼できる高品質
な回答の基盤であれば、ブランドインパクト
はなお発揮できま す。

GEO時代に勝つために

AI回答への採用に向けて
SEO戦略を再定義しましょう

SEO指標をAI回答への採用へと 再構築し、
構造化データを 実装し、重要クエリを監査
し、 部門横断で連携して推進力 を維持する

必要があります 。

人間への共感を意識して
コンテンツ戦略を進化させましょう

会話主導のコンテンツを構築し、明確な構造
を使い、 EEATシグナルを強調し、コンテンツ
を単なる人間向けのコピーではなく機械 が利
用できる 資産として扱 うことで 、 LLMが学習

し意味を 抽出できる ようにしましょう。

AIが物語る際にも、自社の ブランド ボ
イス が認識されるよう にしましょう

AIに関する ブランドガバナンスモデルを確立
し、 自社ブランドが 現れるより 広いエコシス
テム全体で企業データを更新し、チームのス

キルアップを 図る必要があります 。
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大手ブランドは現在、 LLMプラットフォームを新たな顧客チャネルとして活用しています
私たちは、より多くのブランドが自社製品を 購入可能な形で提供しようと順番待ちしていると考えていま す。この機能がヨーロッパで正式にリリースされ

る日はまだ決まっていませんが、 2026 年半ばを見込んでいます。

ブランドが自社製品を 対話型生成AIで取引可能な形で リストアップする方法は 2つあります :

1. 小売業者と AIプラットフォーム との連携 : 2. AI開発事業者との基盤となるコマースプラットフォーム の統合:

基盤となるコマースプラットフォームは、 対話型生成AIだけでなく複数

のLLM プラットフォームへの統合を可能にします。予想通り 、対話型 AI

検索エンジン、 AIアシスタント機能など が同様のアプローチを取れば、

この新しいチャネルの別のバージョンとして検討されるでしょう。

AIプラットフォーム AIプラットフォーム

各種コマースプラットフォーム
小売業者の持つデジタルサービス
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LLMプラットフォームを新しいチャネルとして
考える際には、何を売り、誰に売るかが重要です
LLMプラットフォームを通じた販売 では、ブランド が設計した 体験からデータ駆動 かつ成果志向の体験へと 主導権が移ります。そこでは、 発見、 見せ方、

推奨が、小売事業 者ではなくモデルによって媒介されます。

顧
客

へ
の

リ
ー

チ

ブランド差別化 要素としての顧客体験
低

低

高

高

主な焦点は、顧客が LLM プ
ラットフォームを通じて 自
社ブランドを見つけ、関与
し、取引することです。

主な焦点は、 AIを活用してよ
り良い体験を提供する よう強
化された 自社デジタルチャネ
ルを通じて 、顧客が ブランド
と関わり、取引することです

マスマーケットブランド

ラグジュアリー ・
プレミアムブランド

成熟度/成長志向が低い

ハイブリッドイノベーター

焦点はLLM プラットフォーム
による 高い顧客リーチと、 AI
機能を活用した サイト内 体験
の向上の両方にあり ます。

• 高級ファッション /ジュエリー
• 自動車

• ハイエンド 家電
• 航空
• 高級百貨店

• 日用品ブランド
• 総合小売
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現在のデジタルフットプリントの監査
1. 製品データはどの程度構造化され、マークアップされているか ?
2. FAQ、ガイド、レビュー、比較は会話 型クエリに沿って いるか ?

AIコマース のパイロットを起動する
1. スポンサー 付きAI回答への掲載を試験する
2. 自社内で会話型コマース機能を構築する

測定フレームワークを 構築する
1. 「回答エンジン における シェア ・オブ・ボイス 」 (自社ブランド ／商品がAI回答でど の程度引用されるか )を追跡する
2. AIツール 上のセンチメント と カバレッジ を定期的に モニタリング する

AEO/GEO向けコンテンツに投資 する
1. 消費者が検索する 主要な家庭内課題について、権威 性があり AIフレンドリーな コンテンツを 開発する
2. 信頼できる外部ソースでの可視化を構築する

商品データと PIM システムの強化
1. あらゆる 接点において、 一貫性、深 さ 、信頼性を確保する

01

02

03

04

05

小売事業者が今やるべきこと

展望:今後１～２年のうち に、 AEO/GEOは2010 年代のSEOと同じくらい不可欠になるでしょう。迅速に動く家庭用品小
売事業者は、 AI主導の環境で早期に認知され、 消費者信頼を獲得できます 。 対応が遅れた企業は、生成エンジンが数少
ない「デフォルト」推奨ブランドにロイヤルティを集中させるため、消費者の発見から締め出されるリスクがありま

す。

小売事業者は、 自社のデジタルコンテンツを AIの可読性と権威 性の観点から 監査し 、 再構築する必要があります。今 すぐ 、 AEOやGEO最適化に先行投
資することで、新 たな 会話型検索体験において 商品を最上位に位置付けることができます。
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将来的に（ LATER）

始め方
データの収集を開始し、それを将来のロードマップ 策定に活用しましょう

活
動

デ
ロ

イ
ト

ト
ー

マ
ツ 支
援

• 長期的な生成AI最適化に向けた 包括的な
ロードマップを作成しましょう。

• 改良し た戦略を 実装し、継続的にパフォー
マンスを監視・最適化しましょう。

• カスタム API開発やデータ強化などの高度
な技術を探求しましょう。

• 生成AI最適化を広範なデジタルマーケティ
ング戦略に統合しましょう。

• 現在のSEOベストプラクティスを維持
しましょう。

• 生成AI検索における 可視性の予備監査
を実施しましょう。

• 実験に向けた 初期ユースケースを特定
しましょう。

• 生成AI検索可視性に関する包括的な 監査
を実施しましょう。

• ブランドの表現、 表示される コンテン
ツ、引用 精度を分析します。

• コンテンツやデータの改善 領域を特定し
ましょう。

• 高いインパクト の活動に焦点を当てたテ
スト &学習型のアプローチを開発・実施
します 。

• 生成AI検索可視性に関する主要業績評価
指標(KPI) を追跡します。

• ツール選定

• 監査結果のプロジェクト計画

• コンテンツ戦略 策定

• テスト・アンド・ラーニング実行

• ステークホルダーとチェンジマネジ
メント

• 戦略の改良

• 技術的実装

• パフォーマンス 監視

• テクノロジー 統合

次に（ NEXT ）今すぐ （ NOW ）
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私たちがお手伝いできます
AI対応の検索と 生成エンジン最適化 (GEO)は急速に進化するテーマです。デジタルマーケティング、コンテンツ、データ、分析に精通した当社の専門
知識が、この刺激的な環境を乗り越えるお手伝いをします

• AI検索プラットフォーム全体
で現在のデジタルプレゼンス
を監査しましょう。

• GEO向上の可能性が高いコン
テンツ を特定しましょう。

• AI生成回答における 競合の可
視性をベンチマークしましょ
う。

• 構造化された LLMに適したコ
ンテンツでトピックの権威 性
を構築し ましょう。

• Q&A主導のコンテンツ、表、
要約を活用し、主要ページに
引用されやすいアセット に変
換しましょう。

• 信頼シグナル として、 著者の
信頼性とデータ透明性を 強化
し ましょう。

• スキーマ、メタデータ、コン
テンツ構造のベストプラク
ティスを実装しましょう。

• トピッククラスタリングのた
めに内部リンクとページセマ
ンティクスを最適化します。

• 経験、専門知識、権威性、信
頼性(E-E-A-T)、および AIの可
読性ガイドラインに 整合させ
てください。

• 主要なAI検索・回答プラット
フォーム 、 SGE（ Search
Generative Experience: 検索
生成体験）における ブランド
引用を追跡し ます。

• 可視性、ランキング、トラ
フィックの影響を監視するカ
スタムダッシュボード を構築
します。

• コンテンツパフォーマンスに
基づく 継続的な最適化スプリ
ント を行い ます。

GEOモニタリングとパ
フォーマンスインサイト

発見とベンチマーク 戦略とコンテンツ最適化 技術面・ 構造面の実装支援
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AI主導コマースのためのデロイト トーマツ フレームワーク
小売ビジネスを AI対応にするための実用的なロードマップで、発見 可能性、 コンピュータから のアクセス、シームレスな顧客体験をカバーしています。

レイヤー A:プレゼンス
AI主導の世界で発見される存在になる

レイヤー B: アクセス
ビジネスを責任 ある形でコンピュータ に公開する

レイヤー C:経験
UIおよびトランザクションが発生する場所 を選ぶ

このフレームワークの使い方

戦略的な問いを導く
この レイヤーを使って 次のような 根本的な問いを 立てましょう :
どこで発見されたいのか ? どの程度機械に よる 取引可能性を持たせたいの か?
この体験はどこに 存在すべきか ?

実行可能な計画を作成する
このフレームワークは、成熟度ロードマップ、オペレーティングモ
デルの対話、または 自社向けのテクノロジー スタック設計図に直接
落とし込むことが可能 です。

1. モニタ リング のみにとどめる
LLMから の流入や検索行動の変化を追跡
するが、まだ 構造的な変更は加えず、
状況を把握する 。

2. コンテンツエージェント を可読に する
構造化商品データ、 表形式、スキーマ
マークアップを実装し、 AIシステム が提
供内容にアクセスし理解 できるように し
ましょう。

3. ディープリンクと要約 を強化する
商品、カテゴリ、 FAQの要約を作成しま
しょう。商品ページへの直接リンクは、
AIが提供内容をどのように提示するかを
改善し ます。

4. 読み取り専用 コマース API
在庫や価格情報を含め、 専用APIを通じ
て、 コンピュータ が提供内容を正確に
「確認」できるようにします。

5. トランザクション API
カート管理、決済処理、取引セッション
のためのAPIを提供し 、 コンピュータ が
購入を開始できるようにします。

6. 購入後API
注文処理、返品、サポート を含む 購入後
の全ライフサイクル をコンピュータ が
管理できるようにし ましょう。

7. LLM パートナーとのツール内での
チェックアウト
AIチャットなどのサードパーティ製 AI
ツール内で直接購入を完了できるように
しましょう。

8. ファーストパーティ AIショッピングア
シスタント
自社サイトやアプリ向けに会話型 AIアシ
スタントを開発 し、 検索、購入、 買い物
かご作成まで を案内しましょう。

9. 自律型コマースへの 参加
サブスクリプション、動的価格設定、自動
補充のために、 エージェント 同士が交渉す
る取引を有効にします。



ケーススタディ
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技術スタック : AI開発事業者の対話型生成AI

小売消費者向け製品

目的:

ユーザーの議論に関連すると感じられる 形で、対話型生成 AI内にスポンサ
ー掲載を導入しつつ、広告 をコア となる 回答体験から分離することでした
。 短期的な目標は、会話 文脈がブランドにとって 実行可能な広告モデルを
支えられるかどうかを検証すること にあったとみられま す。

解決策:

AI開発事業者はユーザーと の会話をもとに 対話型生成AI広告を準備してい
ると報告されています。パイロットプログラムでは、 自動車メーカー を対
象としたスポンサー付き広告が紹介され、 対話型生成AI環境内での自動車
ブランド広告の 初期テストであること が示唆されました。

結果:

最も明確に見える 成果は、 自動車メーカー がスポンサー付き広告のパイロ
ット広告主として挙げられたことです。 2026 年4月8日時点では、広範な結
果は本格展開前の準備段階にとどまってお り、取得された情報 内ではパフ
ォーマンス指標は報告されていません。

ケーススタディ :自動車メーカー

ある自動車メーカーで はAI
開発事業者のパイロットを通
じて 対話型生成AI内広告のテ
ストに 参加し ています

発見の場:

これらは業界の例であり、デロイト トーマツ が提供したものではありません

AIプラットフォーム 企業のサイト /アプリ

自動車 交通、ホスピタリティ、サービス

ケース 概要:

• AI開発事業者の対話型生成AI広告パイロット
では、明確にラベル付けされたスポンサー広
告を導入し、 自動車メーカー はユーザーの会
話に紐づいた文脈広告をテストした初期ブラ
ンドの一つでした。

• 初期の機会は、広告をコア回答から分離しつ
つ、 対話型生成AIサービス の無料版および Go
ティアの ユーザーにより関連性が高く意思決
定段階のブランドエンゲージメントを可能に
する新 たな 収益化モデルを検証することにあ
りま す。
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技術スタック :AI開発事業者のクラウド、生成 AI、
                        機械学習統合型プラットフォーム

消費者向け製品 小売自動車 交通、ホスピタリティ、サービス

目的:

消費者向け製品メーカー のグローバルポートフォリオ全体で AI主導の発見
、測定、マーケティングを 拡張し、成長と消費者エンゲージメントを加速
させ ること

消費者による商品 発見は会話型・ エージェント 型AIへ移行し ており 、 FMCG
ブランドは AI対応マーケティングシステムがなければ、目立たず測定力の
低下を招くリスクがあります 。

解決策:

消費者向け製品メーカー の統合データおよびクラウド 基盤をAI開発事業者
のクラウド に移し、スケーラブルな AIのための統制された接続基盤を 構築
しましょう。 生成AIと機械学習の統合型プラットフォーム を活用して、ブ
ランド発見、パフォーマンス測定、 AI拡張型マーケティングの新 機能を構
築し、 オペレーション 全体でエージェント型ワークフローを 可能にします
。

結果:

具体的なKPIは開示されていません 。ただし、 パートナーシップは、需要創
出の迅速化、エンゲージメント 強化、 インサイト向上 、そして機動性 向上
を目指し てい ます。

ケース 概要:

• 消費者向け製品メーカー のAI開発事業者との 5
年間のパートナーシップは、統合プラット
フォームを AI開発事業者のクラウド に移行
し、企業全体で AIファーストのデジタルバッ
クボーンを構築することで、データ、クラウ
ド、 AIスタックを近代化しています

• AIを媒介した発見のためのエージェンティッ
クコマースとマーケティングサイエンスを構
築します

ケーススタディ :消費者向け製品
メーカー

ある消費者向け製品メーカー
は、 AI開発事業者と共に ディ
スカバリー向けの AIファース
ト 基盤を構築

発見の場: AIプラットフォーム 企業のサイト /アプリ

これらは業界の例であり、デロイト トーマツ が提供したものではありません
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技術スタック :ヘッドレスコマースの SaaS プラットフォーム、
                        オンライン決済プラットフォーム

目的: 

スポーツファッション業者 は、より多くの顧客が AIアシスタント内で
商品発見を開始しており、 AI生成回答に自社ブランドが 表示されなけ
れば認知度を失うリスクが生じ ると認識し ていま した 。

また、購入を完了するために 買い手がAI体験を離れなければならない
場合、 摩擦や離脱が生じ、 コンバージョン 損失の可能性があると も み
てい ました。目標は、 AIアシスタントを単なる認知や リサーチ の接点
ではなく、 実際のコマース チャネル へ転換する ことでした。

解決策:

コマースツール (コマース /カタログ /オーケストレーション )と オンライ
ン決済プラットフォーム 、不正、チェックアウト )を用いて、商品発見
とワンクリックのチェックアウトを AIアシスタントに組み込み 、顧客
がAIアプリを離れることなく靴、アパレル、アクセサリーを検索・購
入できるようにしました。

結果:

NRF 2026 で発表され、米国での展開は今後数か月で予定されており、
2026 年後半には拡大の可能性もあります

ケース 概要:

• あるスポーツファッション業者で は、 ヘッド
レスコマースの SaaS プラットフォーム やオン
ライン決済プラットフォーム を使って、リア
ルタイムの商品、チェックアウト、 決済機能
をAI体験内に接続し 、 買い手がAIアシスタント
内で商品を発見し、 ワンクリックで購入を完
了できるようにしています。

• この展開は米国から始まり、 対話型を含む生
成AI、さらに英国やヨーロッパへと拡大する
予定で、 この業者 はAIネイティブ小売の最前線
に立つことになります。

ケーススタディ :スポーツファッ
ション 業界

あるスポーツファッション業
者はAIアプリ内での 商品発見
とワンクリックショッピング
を可能にします

発見の場: AIプラットフォーム 企業のサイト /アプリ

これらは業界の例であり、デロイト トーマツ が提供したものではありません

小売消費者向け製品自動車 交通、ホスピタリティ、サービス
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技術スタック :生成AI、
認証情報（ Universal Commerce Protocol ）

小売消費者向け製品自動車 交通、ホスピタリティ、サービス

目的:

買い物客は意思決定にAI会話を活用することが増え 、従来の検索クリック
が減少し、小売 事業者にとって 商品を発見してもらうことが 難しく なっ て
います

AI主導の発見、パーソナライ ゼーション 、シームレスなチェックアウトを
可能にすることで 、インスピレーションから購入までのステップを短縮し
ましょう

解決策:

GMSオリジナルブランド のコレクションを自然言語プロンプトで 生成AIに
組み込みまし た。顧客がアカウント連携 を行うことで パーソナライズされ
たレコメンデーション を受け、 会員特典を適用し、 認証情報(Universal 
Commerce Protocol )を通じて非接触型決済サービスを活用して発見 から
カート 即時チェックアウト へ進めるようにします

結果:

生成AIiの回答内で在庫露出を拡大;発見から サブスクリプション のチェック
アウトまでの経路を 簡素化し 、コンバージョンと体験の向上を目的として
います

ケース 概要:

• 生成AIがチャット 内でGMS のブランド 商品を
浮かび上がらせます

• アカウント連携 により パーソナライズ された
レコメンデーションと会員情報／ カート反映
を実現します

• ユニバーサルコマースプロトコル により カー
トからチェックアウトまでの 信頼性の高いフ
ローを可能にします

ケーススタディ :大手GMS

大手GMSと AI開発事業者は、
生成AIアプリの ショッピング
機能にエージェント主導コ
マースを導入しました

発見の場: AIプラットフォーム 企業のサイト /アプリ

これらは業界の例であり、デロイト トーマツ が提供したものではありません
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技術スタック :AI開発事業者のAPI、
AI旅行プランニング＆予約アシスタント

交通、ホスピタリティ、サービス小売消費者向け製品自動車

目的:

オンライン旅行会社 は、意図の高い会話型 クエリを取り込み 、航空券、ホ
テル、 付帯サービスにおいて、着想から 予約までのプロセスを効率化した
いと考えていました

解決策:

オンライン旅行会社 のアプリに AI搭載機能を組み込み、 AIを活用した旅行
プランニング＆予約アシスタント が継続的な対話を行い、変化する旅行 の
意向を解釈し、 航空券、ホテル、 付帯サービス にわたって 取引可能なオプ
ションを 提示できるようにします。旅程 変更を有効にし、ユーザーをおす
すめからアプリ内予約へ移動させ ます

結果:

報告されたベースライン では、 AIを活用した旅行プランニング＆予約アシ
スタント は一日五万件超の会話を生み出し ています。 45% はTier 2や小規模
都市から来ており、アクセスが拡大しています

ケース 概要:

• オンライン旅行会社は AI開発事業者のAPIを用
いて旅行計画を強化しています

• 会話の意図を構造化された予約可能な選択肢
に変換します

• マルチモーダルで反復的な旅程や販売後のサ
ポート に対応します

ケーススタディ :大手オンライン
旅行会社

あるオンライン旅行会社で は
AI開発事業者のAPIを統合
し、チャットを予約に変換し
ます

発見の場: 企業のサイト /アプリAIプラットフォーム

これらは業界の例であり、デロイト トーマツ が提供したものではありません
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技術スタック :AI開発事業者の広告パイロット

交通、ホスピタリティ、サービス小売消費者向け製品自動車

目的:

生成AIの会話の中で、ライブエンターテインメントの観客に 対して広告が
どのように価値をもたらすかを検証 すること
信頼でき 、 効果的なAI広告モデルの形成に寄与しつつ、 何が効果的かを学
び、新興プラットフォーム において 早期から参入することも目的としてい
ます。

解決策:

AI開発事業者は、ログイン 済の米国成人ユーザーに対し、 生成コンテンツ
とは別に ラベル表示された 「 自然に統合された 」スポンサー 掲載を関連性
がある場合 に対話型生成AI内で表示します。

エンタメプラットフォーム提供事業者 は広告主として参加し、メッセージ
や文脈をテストし ながら 、ライブエンターテインメントの 提案を会話の流
れに取り入れています。

ユーザーの生会話を共有することなくエンタメプラットフォーム事業者 の
アナリティクス と AI開発事業者の集約レポートを 用いて、 どの形式や掲載
位置が成果を生むか を把握し ます。

結果:

初期パイロット への参加により 、 エンタメプラットフォーム提供事業者は
AI発見でのリーチ を拡大し つつ、チャット内で どの広告アプローチ が有効
かに関する知見が蓄積され ます

ケース 概要:

• あるエンタメプラットフォーム提供事業者 は
米国のAI開発事業者のベータ広告パイロット
に参加し、 対話型生成AI内で「関連性があり
役立つ」広告をテストしました

• 広告は関連性があり、ラベル 表示され、回答
から切り離されるように設計されています

• エンタメプラットフォーム提供事業者 はパ
フォーマンスを評価するための測定や分析に
貢献します

ケーススタディ :エンタメプラット
フォームサービス提供事業者

エンタメプラットフォーム提
供事業者、 AI開発事業者のパ
イロットを 通じて対話型生成
AI広告をテスト

発見の場:

これらは業界の例であり、デロイト トーマツ が提供したものではありませ ん

AIプラットフォーム 企業のサイト /アプリ
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技術スタック :AI開発事業者の対話型生成AI

交通、ホスピタリティ、サービス小売消費者向け製品自動車

目的:

顧客が既に検索、計画、意思決定に利用している 生成AIネイティブ なチャ
ネル上で接点を持つ ことで、よりシンプルで直感的なデジタル注文体験を
実現すること

このケース はまた、 嗜好、食事のニーズ、予算、 人数に基づいた食事 の発
見とパーソナライ ゼーションを改善すること も目指していました。

解決策:

顧客がブランド を検索し 、アカウント連携 し 、会話 形式で注文を可能にす
るアプリを 対話型生成AI内でリリースしました。

この体験はメニュー、価格、店舗のリアルタイムデータ へのアクセス を利
用し、顧客を ピザ・ファストチェーン業者 のアプリやウェブサイトに 誘導
することで 、チェックアウトや 受取手続を完成させます。

結果:

このローンチにより、米国の全店舗およびメキシコおよびカナダの多くの
レストランに新たな会話型コマースの入口が生まれました。

ケース 概要:

• あるピザ・ファストフードチェーンで は対話
型生成AI内でピザ注文アプリ を導入し、顧客
が自然言語で商品を 発見・カスタマイズ・ 注
文開始できるようにしました。

• このケースは、 生成AIがレコメンデーショ
ン、リアルタイムメニューデータ、シームレ
スなチェックアウト への引き継ぎ を組み合わ
せることで、 生成AIがコマース の新たな玄関と
なる可能性を示しています。

ケーススタディ :  ピザ・ファスト
フードチェーン業者

ピザ・ファストフードチェー
ン業者、 ChatGPT 内でピザ 注
文アプリをリリース

発見の場:

これらは業界の例であり、デロイト トーマツ が提供したものではありません

AIプラットフォーム 企業のサイト /アプリ
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