
AI時代の店舗集客・ Web 戦略： LLMO導入に

関する経営層向け解説ドキュメント（ 2026 年

11月版）  

第1章：はじめに・本ドキュメントの目的  

生成AI技術の急速な浸透により、消費者の店舗検索および購買決定のプロセスは不可逆な構造変

化を迎えています。従来の SEO（検索エンジン最適化）や MEO（マップ検索最適化）に閉じた

施策では、 AIが購買選択肢を直接提示する「 AI検索時代」の集客課題に対応しきれません。  

 

本ドキュメントは、経営者の方に向け、以下の重要課題を整理・明確化することを目的として

います。  

 

● 消費者行動の劇的変化と市場背景：  生成AIの定着実態と、先行するアメリカ市場から見

る日本のタイムラグ活用戦略。  

● 業種別の影響度と選別：  自社業種における AI推薦の影響度、先行者利益の発生構造、お

よび放置した場合の事業リスク。  

● プロ伴走型の役割分担構造：  店舗現場のシステム作業負担を抑え、現場の「一次情報」

をプロが技術構造化する役割分担（ LLMO＝経営をつなぐ売上変換戦略）。  

● 段階的実行ロードマップ：  無駄なツール投資や高額外注を避け、成果へ最短距離で到達

するためのフェーズ別計画。  

 



本ドキュメントを通じて、「自社で回収すべき情報」「プロに委任すべき構造設計」を切り分

け、確実な集客基盤の構築を推進します。  

2026 年11月版で更新した内容  

● 「マップに相談」が日本へ： 2026年8月7日から、 Google マップの会話型 AI機能が日本で

も順次提供されています（ https://blog.google/intl/ja -jp/products/connect -communic

ate/japanese -ask -maps/ ）。  

● Google の公式ガイド： 2026年5月公開のガイドは、 AI機能への対応もSEOの延長であ

り、独自性のある一次情報が大切だとしています。 llms.txt や特別なマークアップ、 AI向

けの書き換えは不要とされました（ https://developers.google.com/search/docs/fund

amentals/ai -optimization -guide ）。  

● FAQリッチリザルトの終了： 2026年5月7日から、 Google 検索に表示されなくなりまし

た（ https://developers.google.com/search/docs/appearance/structured -data/faqpa

ge ）。 FAQの内容そのものは、お客様の役に立つ限り引き続き有効です。  

● Search Console の新機能： 生成AI機能への表示を選べる設定と、 AI機能での表示を確認

できるレポートが追加されました（ 2026年8月31日に全世界へ展開。 https://blog.googl

e/products -and -platforms/products/search/new -controls -website -owners/ ）。  

第2章： STEP 1 - 前提と基本の理解（消費者行動の激変とアメリカ

市場のタイムラグ）  

1. 経営者の想定を超える「消費者側の AI定着スピード」  

経営者層が想定している以上に、一般消費者の日常における AI活用は急速に一般化しています。  

 



● 生成AI利用率の急増：  日本国内における 15〜69歳の生成AI利用率は51% （ 2026年2月調

査）に達し、前年同期の 27% から約 1年で倍増しました（ NTTドコモ  モバイル社会研究

所。出典： https://webtan.impress.co.jp/n/2026/04/21/52507 ）。生成 AIは、特定の IT

リテラシーが高い層だけのものではなくなりつつあります。  

● 検索インターフェースの進化：  Google 検索における「 AI Overview （ AI概要）」や、 Ge

mini を搭載した Google マップの「マップに相談（ Ask Maps ）」など、会話で場所を探

す検索が広がっています。日本でも 2026年8月7日から順次提供され、 3億以上の場所の

情報と、 5億人以上の投稿者のクチコミを分析するとされています（ Google 公式： http

s://blog.google/intl/ja -jp/products/connect -communicate/japanese -ask -maps/ ）。  

● 検索行動の根本的シフト：  ユーザーは従来の「検索結果のリンク（青い文字のリスト）

を何件もクリックしてサイト同士を比較検討する」行動から、「 AIに会話形式で条件を

伝え、提示されたわずかな選択肢から直接決定する（ゼロクリック検索）」行動へと移

り始めています。  

2. アメリカ市場の動向と「時間差」の価値  

AI検索先進国であるアメリカ市場のデータと市場構造を分析することで、日本企業が取るべき戦

略的アドバンテージが明確になります。  

 

● タイムラグ＝先行利益の猶予：  米国の調査では、地域の店舗や会社のおすすめ探しに AI

を使う消費者が 45% にのぼりました（ BrightLocal 、米国成人 1,002人。出典： https://w

ww.brightlocal.com/research/lcrs -ai -trust/ ）。米国の変化は日本にも時間差で届くこ

とがあり、今は備える時間があると考えられます。  

● 無駄な投資の回避：  ツールは増えるほど、導入自体が目的になりがちです。大切なの

は、何のために使うかを先に決めることです。高額ツールの購入や過剰な外注を急ぐ必

要はありません。  



● 成功の方程式：  ツール頼みではなく、「現場で生まれる生の写真や生の声といった一次

情報」を経営が回収し、プロが「 AIが理解・参照できる構造（分かりやすいサイト構

造、正確な基本情報、実体験に基づくページ）」へと変換する連携設計こそが、成果に

つながりやすい構造です。  

第3章： STEP 2 - 次の手段の理解（業種別の選別・先行者利益・放

置リスク）  

AI検索の普及による影響は、全業種一律ではありません。自社のビジネスモデルがどの立ち位置

にあるのかを正しく「選別」し、優先度を見極める必要があります。  

1. 業種別の影響度・選別マトリクス  

影響度 該当業種 消費者の活用シーン  先行者利益の大きさ  

超高（最優先）  

ローカル ×比較・緊

急型（医療・歯科・

整骨院、住宅サービ

ス［配管・リフォー

ム・屋根・電気］、

士業・専門サービ

ス、不動産・自動

車）  

「水漏れで緊急対応

できる業者」「評判

の良い歯科」「〇〇

市で実績のある税理

士」など、特定条件

や緊急性を伴う AI問

い合わせ。  

極めて大きい AIが提

示する少数の推奨候

補に初期段階で選ば

れることで、地域の

需要を獲得しやすく

なる。  

高（優先）  

ローカル ×体験・選

定型（美容・理容、

「ボブカットが得意

なサロン」「個室が

大きい写真やレビュ

ー等の一次情報量の



影響度 該当業種 消費者の活用シーン  先行者利益の大きさ  

飲食［レストラン・

カフェ］、教育・学

習塾、フィットネ

ス・ジム）  

ある居酒屋」「初心

者向けヨガ」など、

こだわり条件や雰囲

気・口コミの比較。  

差が、 AIの推奨（ S

OV）に影響すると

考えられる。  

中（順次対応）  

広域・ BtoB ・目的

買い型（観光・宿

泊、運送・配送、 Bt

oB製造・専門コン

サル）  

「〇〇地域の温泉付

きホテル」「特定の

技術・設備を持つ加

工工場」など、専門

要件に合致する事業

者の探索。  

中〜大専門性データ

（ E-E-A-T）の構造

化により、ニッチ領

域のAI回答で存在感

を高められる可能性

がある。  

2. 先行者利益が得られる理由  

● 推薦枠の狭小化（「 10枠」から少数へ）：  従来のGoogle 検索では1ページ目に 10件以上

の青いリンクが表示されていましたが、 AI回答で提示される推奨は少数に絞られること

が多くなります。この枠に入れた会社は、条件を絞って探している見込み客に出会いや

すくなります。  

● AIの「エンティティ（実体認識）」学習コスト：  AIはWeb上の表記統一、構造化デー

タ、第三者言及（サイテーション）等から「その地域における信頼できる専門事業者」

として店舗の実体（エンティティ）を学習します。一度 AIのデータベース内で権威性・

信頼性が確立・蓄積されると、後発の競合企業がそれを覆すには、時間がかかると考え

られます。  



3. 参加しない（放置する）ことによるデメリット  

● デメリット ①： AIの選択肢に入りにくくなる（見えない企業化）  

AIが判断材料とする構造化データや一次情報が整理されていない店舗は、 AIから「信頼

性が確認できない店舗」と扱われ、選択肢に入りにくくなります。  

● デメリット ②：競合へのサイレントな顧客流出  

ユーザーはAIの回答内で意思決定を完結させる（ゼロクリック検索）ため、自社 Webサ

イトへのアクセスログすら残らないまま、顧客が競合店舗へ流れてしまうおそれがあり

ます。  

● デメリット ③：サードパーティ誤情報によるブランド毀損  

公式の構造化発信を行わない場合、 AIは古いポータルサイトや不正確な第三者の口コミ

情報を参照して回答を生成（ハルシネーション）し、誤った営業時間や料金体系がユー

ザーに提示されるおそれがあります。  

第4章：【役割分担マトリクス】店舗現場  vs プロの伴走  

集客効果を最大化しつつ持続可能な運用を実現するため、店舗現場には「システム作業を一切

課さない（非システム作業・素材提供のみ）」設計とし、技術設計・戦略運用・データ最適化

の全工程をプロが伴走・実施します。  

 

No.  管理項目 

店舗現場の役割（非シ

ステム作業）  

プロ伴走の役割（技

術・戦略・運用）  

1 

実在性・基本情報の

証明 

正式店名・住所・電

話番号・正確な営業

公式サイト・ GBP・

公的DB間の表記統

一（ NAP策定）、エ



No.  管理項目 

店舗現場の役割（非シ

ステム作業）  

プロ伴走の役割（技

術・戦略・運用）  

時間の確認および変

更時の連絡。  

ンティティ設計およ

びナレッジグラフ構

築。  

2 権威と専門性の明示  

在籍スタッフの資

格・経歴・表彰歴・

得意分野のテキスト

共有。  

経歴・資格・実績を

分かりやすく掲載

（ Organization など

の構造化データも併

用）。  

3 一次情報の提供 

施工・施術のビフォ

ーアフター、作業風

景、スタッフ笑顔、

店舗内外観のスマホ

撮影＆共有。  

画像・動画の圧縮、

適切な配置、 Altテ

キストの設定。  

4 

現場のFAQ・質問収

集 

日常の接客や電話問

い合わせで顧客から

実際に聞かれる質

問・不安のメモ共

有。  

お客様の実際の質問

と体験を基にした、

答えのページづく

り。  



No.  管理項目 

店舗現場の役割（非シ

ステム作業）  

プロ伴走の役割（技

術・戦略・運用）  

5 

エンティティの一貫

性 

（作業なし）  

Search Everywhere

（検索・マップ・ S

NS・メディア）に

おけるブランド定義

の一貫性管理。  

6 ページ構成の設計  （作業なし）  

お客様の関心ごとに

整理したページ構成

と、内部リンクの設

計。  

7 構造化データ実装  （作業なし）  

LocalBusiness / Pro

duct / Breadcrumb

List など、ページの

内容に合う構造化デ

ータの実装と検証

（ AI向けの特別なマ

ークアップは不

要）。  

8 

外部への情報発信

（ PR）  

メディア取材対応、

プロからのヒアリン

グに対する回答。  

プレスリリース作

成・配信、地域・業

界メディアへの情報



No.  管理項目 

店舗現場の役割（非シ

ステム作業）  

プロ伴走の役割（技

術・戦略・運用）  

提供による、実績に

基づく紹介・掲載の

獲得（不自然な言及

集めはしない）。  

9 

育てる顧客（ UGC/S

NS）  

店頭POP設置、接客

時の口コミ案内・声

掛け、アンケート回

収。  

UGC獲得導線（ QR

コードなど。口コミ

への謝礼は行わな

い）設計、 SNS・動

画コンテンツと Web

サイトの文脈連動。  

10 

AIアクセス・権限制

御 

（作業なし）  

Search Console の生

成AI機能の設定確

認、 robots.txt によ

るAIクローラー制御

の確認（ llms.txt はG

oogle 検索には不

要。他サービス向け

の任意対応）。  

11 指標計測（ KPI ）  （作業なし）  

Search Console の生

成AIレポート、 AI S



No.  管理項目 

店舗現場の役割（非シ

ステム作業）  

プロ伴走の役割（技

術・戦略・運用）  

OV（ AI回答内自社言

及率）、 AI経由の流

入、問い合わせ数の

定期確認と改善指

示。  

第5章：無駄な投資を避け、現場の負担を抑えて進める段階的ロー

ドマップ  

過剰なツール購入や無駄な費用投入を排除し、現場の運用負荷を月 1〜2時間程度に抑えながら

確実に成果を上げる 3段階のロードマップです。  

 

【フェーズ1：基盤整備・無駄な投資カット】 (1〜2ヶ月目) 

  店舗：基本情報確認・写真共有 (月1〜2h) 

  プロ：AI露出調査・基本情報の統一・構造化データ実装・Search Console / robots.txt確認 

        ↓ 

【フェーズ2：「いますぐ顧客」＆「育てる顧客」同時獲得】 (3〜6ヶ月目) 

  店舗：口コミ案内POP設置・スマホ撮影 (月1〜2h) 

  プロ：お客様の質問に答えるページ作成・クチコミ導線・GBPとWebの連動 

        ↓ 

【フェーズ3：地域・ニッチNo.1ブランド確立】 (7ヶ月目以降) 

  店舗：通常通りの高品質な接客・店舗運営 

  プロ：メディアPR展開・AI SOV継続モニタリング・競合差分修正 



フェーズ 1：基盤整備・無駄な投資のカット（ 1〜2ヶ月目）  

● 目的：  現状のAI露出状態を把握し、無駄なシステム投資を遮断した上で、 AIが正しく自

社を認識できる最低限の技術土台を構築する。  

● 店舗現場のタスク（月 1〜2時間程度）：  

○ 正式名称・住所・営業時間・電話番号の確認。  

○ 過去の顧客からの質問メモ共有。  

○ 既存の店舗写真・スタッフ写真の提出。  

● プロ伴走のタスク：  

○ 主要AI（ ChatGPT, Gemini, Perplexity 等）における自社の現状露出調査（ AI SOV

診断）。  

○ 表記統一（ NAP）およびコアエンティティの定義。  

○ LocalBusiness Schema （ JSON-LD）の実装、 Search Console の生成AI機能の設

定確認、 robots.txt の確認。  

フェーズ 2：「いますぐ顧客」＆「育てる顧客」の同時獲得（ 3〜6ヶ月目）  

● 目的：  購買意欲の高い即時需要層をAI検索経由で獲得しつつ、口コミやコンテンツを通

じた長期的なファン獲得構造を並行して構築する。  

● 店舗現場のタスク（月 1〜2時間程度）：  

○ プロが用意した口コミ案内 POPの店頭設置と顧客への簡単な声掛け。  

○ 施術・施工・商品のビフォーアフターや日常業務のスマホ写真・動画撮影。  

● プロ伴走のタスク：  

○ お客様の実際の質問に基づくページ・ FAQページの作成。  

○ 信頼性の高い一次情報（口コミ・症例・実績）の獲得導線構築および構造化デー

タとの紐付け。  



○ 「マップに相談」などのローカル AI検索における推奨獲得に向けた GBP・ Web 連

動最適化。  

フェーズ 3：地域・ニッチ No.1 のブランド力確立（ 7ヶ月目以降）  

● 目的：  第三者メディアからの信頼を獲得し、 AIのデータベース内で地域・業界トップク

ラスの権威性を定着を目指す。  

● 店舗現場のタスク：  

○ 通常通りの高品質な店舗運営および接客対応（特別な Web作業は不要）。  

● プロ伴走のタスク：  

○ 地域メディアや業界プレスリリースを活用した PR展開による外部サイテーショ

ン（第三者言及）の獲得。  

○ AI SOV（ AI回答における自社言及シェア）および競合他社の動向を継続モニタリ

ングし、構造化データを微修正。  

○ 獲得した AI参照トラフィックからの成約率（ CVR）の維持・改善施策の実施。  

 

発行：タクティックス VC（ 2026年11月）  

無料個別診断（ 60分）のお申し込み： https://lp.line.tacticsvc.info/p/gEjp3ofn0mcx  


