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Accelerating sales growth through B2B digital commerce

Deloitte Digital米国
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https://www.deloittedigital.com/content/dam/digital/global/documents/insights-20260206-b2b-commerce-research-report.pdf
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デジタルコマース成熟度の高いB2B企業は、より速く成長する

デジタルコマース
成熟度の高いB2B
サプライヤーは、
成熟度の低いサプラ
イヤーに比べ、年間
売上目標の達成超過
幅が110%大きい※

※本レポートの統計値は、Deloitte Digitalが委託した2025年のB2Bコマース調査に基づきます。方法論は11ページを参照

年間売上目標の超過率

高成熟 低成熟



今チャレンジすることが他社との差別化に

つながる最初の一歩となる

顧客がどこにいても対応できるよう、
コマースチャネルを拡大する

フロントオフィスの業務統合を通じて、
ERPアップグレードを最大限に活用する

ビジネス目標の達成を支援するAIとエージェントの
ユースケースを特定し、活用する
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B2Bサプライヤーの多くは、デジタルB2Bコマースの効率化に

関して、かなりうまくいっていると考えています。72%が販売

プロセスは大部分または高度に自動化されていると回答してい

ます。

しかし、購買プロセスが大部分または高度に自動化されてい

ると回答したバイヤーはわずか47%で、これはサプライヤーが

自動化を実現していると考えている平均推定値よりも大幅に低

い数値です。

当社の調査では、サプライヤーとバイヤーの認識にさらなる

乖離が見られました。例えば、購買/販売プロセスが「大部分は

手作業」であると回答したバイヤーは、サプライヤーの６倍、

取引が難しいと回答したバイヤーは３倍でした。

調査対象のサプライヤーは、何が危機に瀕しているかを認識

しています。平均して、サプライヤーは、バイヤーのネガティ

ブな体験が原因で販売入札の13%が失われていると推定してい

ます。一方、ポジティブな体験は36%の収益増加をもたらしま

す。バイヤーも概ねこれに同意し、ポジティブな購買体験を提

供するサプライヤーには29%多く支出すると推定しています。

そのため、多くのサプライヤーが予算と期待の間で窮地に立

たされている一方で、多くのサプライヤーは、同様に困難な

ギャップに気づいていないようです。

• サプライヤーは、顧客の期待に応えられない場合、

大きな収益を失うリスクを負います

• 多くのサプライヤーは、顧客の期待をどれだけ一貫

       して満たしているかを過大評価しています

以下のセクションでは、B2Bデジタルコマースの現状と機

会、そして成熟した組織が飛躍を遂げるのに役立った取り組み

について探ります。

サプライヤーはバイヤー体験
が重要課題だと認識している...

ネガティブなバイヤー体験によって
失われる入札案件（推定）

ポジティブな体験を提供した場合
の収益押し上げ（推定）

しかし、多くのサプライヤーは
進捗を過大評価している

販売プロセスが「大部分」または
「高度に」自動化されていると
考える回答者の割合：

サプライヤー

バイヤー



顧客のいる場所にコマースチャネルを拡大
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サプライヤーはチャネルの選択肢を拡大

わずか２年で、
B2Bサプライヤーが実現した
コマースチャネルの数は、
平均で38%増加しました

ここも訳す
必要あり

ここも訳す
必要あり
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顧客がどこにいても対応するためには、
オムニチャネルB2Bコマースが鍵

成功しているB2Bコマース組織は、顧客エンゲージメントにオムニチャネルアプローチを採用
することで、こうした変化する顧客の嗜好に対応しています。

各チャネルは顧客データに接続し、各セグメントの購入者に合わせたスムーズなチャネル横断

の体験を提供する運用プロセスを採用しています。

ダイレクト・オンライン・コマース

・デスクトップWeb
・モバイル
・カスタマーポータル

ダイレクト営業チーム

・コールセンター
・代理注文
・オンライン
    チャット

セールス支援

・対面
・電話
・eメール

エージェンティック

・AIエージェント

B2Bマーケットプレイス

・自社マーケットプレイス
・サードパーティ・マーケット
    プレイス

Eプロキュアメント

・注文自動化
・パンチアウト
・EDI

ディーラーポータル

・デスクトップWeb
・モバイル

構成・価格設定・見積

・受注から入金
・収益管理

ここも訳す必要あり？

このままでも良いか・・・

バイヤーとサプライヤー
の利害関係者



ERP
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ERP

ERP

B2Bサプライヤーのほぼ９割が、現在または近々
ERPをアップグレードする予定であり、エンドツー
エンドの業務統合を実現する一世代に一度の機会を
提供しています。
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フロントオフィス統合の
ビジネスケース

ビジネスのサイロ化は価値を逃します。マーケティン
グ担当者が製品ライフサイクル管理における現在の優先
事項を把握していない場合、間違った製品を宣伝してし
まい、他の市場で市場シェアを獲得する機会を逃してし
まう可能性があります。営業チームがサプライチェーン
の遅延を把握していない場合、守れない約束（商談）を
してしまう可能性があります。

挙げればきりがないですが、ERP近代化の一環として
フロントオフィスとバックオフィスのチーム、プロセ
ス、データが連携されることで、サプライヤーが活用で
きる機会も増えていきます。私たちのクライアント支援
の経験はその結果として得られる価値を示しています。

圧倒的な価値を生み出す勝利の方程式
あるエネルギー・化学企業は、ERPアップグレードの

一環としてフロントオフィス統合を導入した結果、

の追加投資が実現し、

の総価値向上がアップグレードに
よって達成されました

価値を生み出すつながり

顧客インパクト

チャネルと
相互作用

サプライヤーと
バイヤー／
ディーラーの間の
情報交換手段

ディス
プレイ

ソーシャル ダイレクト
メール

ダイレクト
セールス

Eメール モバイル
アプリ

web 顧客
ポータル

検索 コール
センター

フロント
オフィス

外部ステークホル
ダーへの価値提供
と関係構築に焦点
を当てた顧客接点
の機能

バック
オフィス

組織の円滑な運営
を支える内部の
管理・支援機能

マーケティング 予測 契約管理
オムニチャネル

コマース
PIM・DAM

検索
フィールド

サービス

セールス
オペレーション

構成・
価格設定・

見積

インセンティ
ブ・オファー・

リベート
セルフサービス 顧客サービス

レポーティン
グ・分析・AI

製品ライフサイ
クル管理

受注から入金
(order to cash)

倉庫管理 需要計画 レポーティング
保全・修理・

オペレーション

財務
サプライ
チェーン

輸送 データ 人的資源 調達

用語の説明：
PIM：製品情報管理
DAM：デジタルアセット管理



AIエージェントは可能性を示す一方、
採用はまだ初期段階
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AIとエージェンティックAIは、最近ビジネス界で話題になっ

ていますが、多くのB2Bサプライヤーは、販売プロセスの一環

としてAIをまだ広範囲に導入しておらず、限られたテクノロ

ジー予算をオムニチャネルB2Bコマースに必要なより基本的な

優先事項に費やすことを選択しています。

当社の調査によると、現在、B2Bサプライヤー全体の45%が

AIを、24%がエージェンティックAIを使用しています。エー

ジェンティックAIの導入はまだ臨界に達していませんが、現在

このテクノロジーを使用しているB2Bコマース企業は、様々な

ユースケースでAIを活用しています。（グラフをご覧くださ

い。）

デジタルコマース成熟度の高い企業は、AIの導入に積極的に

取り組んでいます。成熟度の低い企業と比較して、AIを広範囲

に活用する可能性は５倍、エージェンティックAIを何らかの形

で使用する可能性は５倍です。

バイヤーでは、購買プロセスにおけるAIとエージェンティッ

クAIの導入率が高く、回答者の61%がAIを、38%がエージェン

ティックAIを使用しています。エージェンティックAIの最も一

般的なバイヤーによるユースケースは、製品の検索、評価、選

択、希望する製品やサービスの設定、注文状況や更新の確認、

製品やサービスの注文などです。バイヤーのユースケースが拡

大するにつれて、サプライヤーにとって、人間と自動化された

営業対話の両方におけるデータ、チャネル、購買プロセスを最

適化することがますます重要になります。結局のところ、AI

エージェントにも、ビジネスを円滑に進める方法が必要です。

先を見据えるうえでの朗報は？

エージェンティックAIを導入したサプライヤーのほとんど

が、生産性と収益性の向上を報告しています。

サプライヤーの
営業プロセス

支援におけるAI
エージェントの

利用状況

利用予定なし

将来利用予定

現在利用中

B2Bコマースにおけるサプライヤー側の
エージェンティックAI主要ユースケース

チャットボット

リード優先順位付け

リード／アカウント調査

自動化された提案書作成

自律的マーチャンダイジング
と在庫管理

需要予測



厳しい予算の中で
デジタルB2Bコマースへの投資の意義を示す

B2B

ERP

AI AI
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自組織の進捗状況を評価
し、B2Bデジタルコマース
機能への投資を検討する際
には、以下の点を検討して
ください：

お客様が直面している営業上の課題や問題点、そし
てデジタルオムニチャネルコマースがどのようにそ
の課題を解決できるかを正確に理解していますか？

デジタルB2Bコマース変革を加速することの価値事
例を理解し、それをビジネス関係者に効果的に伝え
る方法を理解していますか？

お客様が好むチャネルで、お客様の期待にさらに
応えるためには、何が役立ちますか？

ERPアップグレードの一環として、どのようなフロ
ントオフィスの改善とオムニチャネル機能を実現で
きますか？

営業プロセスにおいて、エージェンティックAIを
どこにどのように導入すべきですか？
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本レポートで引用されている統計は、デロイト デジタルの委託を受け、Lawless Researchが2025年8月

と9月に実施したブラインド調査に基づいています。530名の回答者は以下の条件を満たしていました。

• 従業員1,000人以上、年間売上高1億ドル以上の米国B2B企業の正社員

• 成長戦略、販売チャネル戦略、営業および事業開発のいずれか、または複数の責任者を有する、

  ディレクター以上の役職

• カスタマーサクセス、コマース／デジタルプロダクト、経営幹部、IT、オペレーション、プロダクト

  マネジメント、収益オペレーション、営業開発、事業開発、営業のいずれかの部門に所属

• 農業、自動車、化学、消費財、ヘルスケア、ライフサイエンス、工業、物流、製造、メディア・

   エンターテインメント・出版、石油・ガス、小売・コマース、テクノロジー（ソフトウェアおよび

   ハードウェア）、通信卸売
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• 過去12ヶ月以内に、以下の14種類のサプライヤー企業から1社以上、製品またはサービスを購入したこと
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