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	Revenue Velocity
	Playbook
	AIが顧客の購買プロセスに加わる時代の
	BtoB Go-to-Market実践ガイド

	施策は増えた。
	それでも売上につながらない。
	ツールも増えた。
	問題は、ブランド・営業・マーケティングが
	同じ方向を向いていないことだ。
	データとAIで、BtoB Go-to-Marketをつなぎ直す。



	はじめに
	AIが加わり、BtoBの購買プロセスは
	変わり始めている
	目次
	目次
	なぜ、施策を増やしても
	売上につながらないのか
	1-1. 増え続ける施策とツール
	Revenue Velocity Playbook

	CHAPTER 01
	1-2. 部門ごとの最適化が、全体の成果を止める
	ブランド、マーケティング、営業には、それぞれ異なる役割があります。そのため、評価に使う指標も異なります。
	ブランドは認知や信頼、マーケティングは顧客との接点や反応、営業は商談や受注を追います。どの指標も、それぞれの活動を改善するためには必要です。
	しかし、部門ごとの指標だけを追い続けると、その活動が顧客の購買行動をどう変え、最終的に売上へどうつながったのかが見えにくくなります。
	例えば、Webサイトへのアクセスや問い合わせが増えても、商談につながらなければ売上は生まれません。商談数が増えても、ブランドへの信頼や顧客理解が不足していれば、受注にはつながりません。
	問題は、それぞれの指標を持つことではありません。部門ごとの指標と売上の間に、共通の流れが設計されていないことです。

	図2　部門ごとの指標だけでは見えないもの
	領域
	ブランド
	マーケティング
	営業
	情報システム
	・営業企画
	追っている指標の例
	認知、信頼、指名検索
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	共通して見るべきなのは、「顧客がどう動き、売上にどうつながったか」
	Revenue Velocity Playbook
	CHAPTER 01
	1-3. 売上へのつながりが見えない理由
	企業の中にデータがないわけではありません。Webサイトの閲覧、広告への反応、イベントへの参加、問い合わせ、商談、受注など、顧客の行動はさまざまな場所に記録されています。
	それでも売上との関係が見えないのは、それぞれの情報が、同じ顧客の一連の動きとしてつながっていないからです。
	Webサイトでは匿名の訪問者として記録され、問い合わせ後は個人として管理されます。営業活動が始まると企業や案件の単位に変わり、受注後は売上の数字として扱われます。
	さらに、担当する部門や利用するツールが変わるたびに、顧客情報の持ち方や評価する指標も変わります。その結果、一人の顧客がどの情報に触れ、誰と関わり、どのような検討を経て受注に至ったのかを、連続して捉えることが難しくなります。
	売上への貢献を見るために必要なのは、データを増やすことではありません。分断された情報を、顧客の購買プロセスに沿ってつなぎ直すことです。

	図3　売上までの流れが途切れる場所
	顧客の関心
	顧客との接点
	問い合わせ
	商談
	受注
	匿名の行動
	個人の反応
	見込み顧客
	企業・案件
	売上
	匿名と実名
	接点ごとの分断
	部門間の引き継ぎ
	活動と売上の分断



	データは存在している。見えないのは、同じ顧客の動きとしてつながって
	いないからだ。
	Revenue Velocity Playbook
	CHAPTER 01


	1-4. 必要なのは、活動量ではなく「速度」と「方向」である
	施策を増やし、業務を効率化すれば、組織の活動量は増やせます。しかし、活動量が増えたからといって、顧客の検討が前に進み、売上が生まれるとは限りません。
	ここで見るべきなのが、「速度」と「方向」です。
	ここでいう速度は、作業の速さではなく、顧客の検討が前に進む速さです。方向は、各部門が同じ顧客と同じ売上目標に向かっているかどうかです。この2つについては、第3章で改めて定義します。
	方向がずれたまま活動の速度だけを上げると、売上につながらない施策や情報を、より速く増やすことになります。一方で、方向がそろっていても、部門間の引き継ぎや意思決定に時間がかかれば、顧客の検討は前に進みません。
	重要なのは、活動を増やすことではなく、顧客の検討を売上につなげる流れを、正しい方向へ速く進めることです。

	図4　売上につながるのは、「速度」と「方向」がそろったとき
	売上
	速い。
	しかし、方向がずれている
	方向は正しい。
	しかし、進みが遅い。

	速度と方向がそろっている。
	施策・活動

	速く動くだけでは足りない。売上に向かう方向をそろえる。
	AIが顧客の購買プロセスに加わった
	AIが顧客の購買プロセスに加わった
	Revenue Velocity Playbook
	CHAPTER 02

	2-2. 購買グループは、社外まで広がるネットワークになった
	BtoBの購買は、これまでも一人の担当者だけで決められてきたわけではありません。利用部門、部門責任者、経営層、情報システム、財務、購買、法務など、社内の複数の関係者が「購買グループ」をつくり、それぞれの立場から判断に関わってきました。
	現在起きている変化は、購買が一人から複数人になったことではありません。購買判断に影響する範囲が、社内の購買グループから、社外の人や情報源まで広がったことです。
	顧客は、取引先、コンサルタント、業界の専門家、アナリスト、同業者、オンラインコミュニティなどからも情報や意見を集めています。社内の購買グループを中心に、社外の関係者がつながる「購買ネットワーク」が形成されています。
	Forrester B2B Summit North America 2026では、1件の購買判断に関わる人数が、買い手企業の内部で平均13人、社外で平均9人、合計で約22人にのぼると示されました。
	関与者が増えることは、賛成者が増えることを意味しません。導入を進めたい人がいる一方で、コスト、運用負荷、セキュリティ、契約条件といった異なる懸念を持つ人が加わります。合意を得る相手が増えるほど、「Noと言える人」も増えていきます。

	そして、この購買ネットワークに新たに加わったのがAIです。顧客はAIを使って情報を探し、複数の製品を比較し、社内で検討するための判断材料を整理します。AIは単なる検索手段ではなく、人や企業への評価に影響を与える、購買ネットワークの新しい一員になり始めています。
	企業が向き合う相手は、社内の購買グループだけではありません。社外の人や情報源、さらにAIまで含め、どこで情報が集められ、どのように評価が形成されているかを捉える必要があります。
	社内の購買グループは、社外へ広がった。

	そして、そのネットワークにAIが加わった。
	Revenue Velocity Playbook
	2-2. 購買グループは、社外まで広がるネットワークになった
	企業が接触できる窓口担当者の背後には、社内外のさまざまな関係者が存在します。現在の購買判断は、一人の顧客ではなく、相互に影響し合うネットワークの中でつくられています。

	図6 BtoBの購買判断に関わる社内外の関係者
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	システム
	購買テーマ
	財務
	法務
	購買


	現在

	社外
	平均9人
	取引先
	アナ
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	購買テーマ
	財務
	情報
	システム
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	企業が接触できる担当者は、購買ネットワークの一部
	にすぎない。
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	2-3. AIは、購買判断に関わる新しい参加者になった
	前ページの図では、AIを購買ネットワークの一員として示しました。AIは、専門家の意見を伝えるだけの情報源ではなく、購買判断に直接影響する新しい参加者です。
	Forrester B2B Summit North America 2026の講演では、BtoBの買い手の94％が、従来の検索に代えて、または併用して生成AI検索を使っていると紹介されました。AIはすでに、購買プロセスの中にあります。

	そして、AIが加わったことで、顧客の行動そのものが変わっています。
	Forresterの「Buyers' Journey Survey 2025」によると、購買に生成AIを活用した組織の購買関与者のうち69％が、AIによって、より多くの、あるいはこれまで検討していなかったベンダーを候補に加えたと回答しています。79％は、ベンダーとの接触や調査にかける時間が減った、または購入が速まったと答えています。
	候補は増え、検討は速くなる。企業にとっては、これまで接点のなかった顧客の候補に入る機会が生まれる一方で、検討に費やされる時間は短くなっています。
	ここで注意したいのが、36％という数字です。誤った情報によって時間を浪費した、あるいは確信が持てなくなったと答えた購買関与者の割合です。
	AIは、企業が発信した情報をそのまま届けるわけではありません。Webサイト、製品資料、導入事例、第三者の評価などを読み取り、要約し、比較したうえで回答をつくります。
	その過程で、古い情報や曖昧な記述があれば、それも含めて顧客に伝わります。そして顧客は、誤りに気づかないまま判断材料として使います。

	企業は、人に理解されるだけでなく、AIにも正しく理解される情報を整える必要があります。
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	2-3. AIは、購買判断に関わる新しい参加者になった
	図7 生成AIが購買行動に与える影響
	生成AI検索を利用しているBtoBの買い手
	生成AIを購買に活用した組織の購買関与者に起きていること
	AIによって、より多くの、
	または新たなベンダーを
	検討した

	候補が増える
	ベンダーとの接触や調査の時間が減った、
	または購入が速まった

	検討が速まる
	誤った情報で時間を浪費した、または確信が持てなくなった

	誤情報が残る
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	2-4. 人とAIの両方に、正しく理解される必要がある
	図8　人とAIに選ばれる情報の条件
	共通して
	必要な条件
	AIが整理するために

	誰に何を
	提供するのか
	一貫している
	他社と何が
	違うのか
	主張を裏づける
	事実は何か



	人向けとAI向けを分けるのではない。
	どちらにも正しく伝わる、一貫した情報をつくる。

	Revenue Velocityとは何か
	コラム｜Sales Velocityとの違い
	Revenue Velocity Playbook
	CHAPTER 03

	3-2. 方向を決めるGTM、速度を生み出すRevOps
	Revenue Velocityを高めるには、まず「どこへ向かうのか」を決め、その方向へ顧客と組織が進み続けられる仕組みをつくる必要があります。
	この二つの役割を担うのが、GTMとRevOpsです。
	GTM（Go-to-Market）は、どの市場の、どの顧客に、どのような価値を、どのように届けるかを定める考え方です。ターゲット、顧客課題、提供価値、競合との違い、販売方法、顧客との接点を一つの方針として設計します。


	GTMが曖昧なままでは、ブランド、マーケティング、営業が、それぞれ異なる顧客を追い、異なる価値を伝えることになります。活動量を増やしても、組織が同じ方向へ進まないため、売上にはつながりません。
	一方、RevOps（Revenue Operations）は、GTMで定めた方向へ、組織と顧客の流れを前進させるための仕組みです。

	マーケティング、インサイドセールス、営業、カスタマーサクセスをまたぐプロセスを整え、部門間の役割、引き継ぎ条件、KPI、データ、テクノロジー、会議体をつなぎます。顧客や案件がどこで止まっているのかを明らかにし、改善を続けることで速度を生み出します。
	GTMだけでは、優れた戦略が実行されないまま終わる可能性があります。RevOpsだけでは、効率的に動けても、間違った市場や顧客へ進み続ける可能性があります。
	Revenue Velocityに必要なのは、どちらか一方ではありません。GTMで方向をそろえ、RevOpsでその方向へ進む速度を高めることです。
	Revenue Velocity Playbook
	CHAPTER 03

	3-2. 方向を決めるGTM、速度を生み出すRevOps
	図10 GTMとRevOpsがRevenue Velocityをつくる


	GTM=方向
	RevOps=速度
	Revenue Velocity
	GTM＝勝ち方の設計
	GTMだけでも、RevOpsだけでも、売上は動かない。
	方向をそろえ、その方向へ進む速度を高める。
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	3-3. Revenue Velocityは、どこで失われるのか
	Revenue Velocityが低下する原因は、営業活動の遅れだけではありません。


	顧客が自社を知らない。知っていても、有力な候補として認識していない。AIに尋ねても自社が回答に現れない。問い合わせが生まれても、マーケティングから営業へ適切に引き継がれない。商談になっても、複数の購買関与者による合意形成が進まない。
	売上へ向かう流れは、こうしたさまざまな場所で止まります。
	しかし多くの企業では、Webサイトの訪問数、リード数、商談数、受注額など、部門ごとの数値が個別に管理されています。そのため、数字が計画を下回っても、顧客の流れがどこで止まり、何が原因なのかを特定できません。
	Revenue Velocityを改善するには、顧客がファネルに入った後だけでなく、検討を始める前から売上に至るまでを、一つの流れとして捉える必要があります。
	ベネクロでは、その流れを次の5つの観点から確認します。
	Revenue Velocityを捉える5つの観点
	観点
	確認すること
	01　選好ポジション
	顧客が検討を始める前から、有力な候補として認識されているか


	02　AI可視性
	AIの回答に自社が現れ、正確かつ肯定的に説明されているか
	03　売上接続
	マーケティングや営業の活動が、商談化率、勝率、売上までつながっているか
	04　パイプライン
	顧客や案件がどこで止まり、どの程度の速度で前進しているか

	05　組織・AI活用
	部門間の分断をなくし、人とAIを活用して改善を続けられているか
	Revenue Velocity Playbook
	CHAPTER 03

	この5つは独立した課題ではありません。

	選好が形成されていなければ、そもそも検討候補に入りません。AIから正しく理解されなければ、顧客との接点が生まれる前に候補から外れる可能性があります。接点をつくれても、活動と売上の関係が分からなければ、効果的な施策へ投資を集中できません。
	さらに、パイプラインの停滞を把握できず、部門を越えて改善する仕組みがなければ、顧客の流れは止まったままになります。
	Revenue Velocityを高める第一歩は、施策を増やすことではありません。売上へ向かう流れを可視化し、最も大きなボトルネックを特定することです。
	図11 Revenue Velocityを左右する5つの観点
	選好ポジション


	AI可視性
	検討開始前
	情報収集・比較
	商談・合意形成
	売上
	売上接続
	パイプライン

	組織・AI活用
	売上につながる4つの接続点
	1. 顧客がいる場所に情報があるか
	2. どの接点でも正しく理解できるか
	3. 次の判断に必要な情報へ進めるか
	Revenue Velocity Playbook

	4-1. 顧客接点をつなぐ
	図14　顧客接点をつなぐ3つの条件

	存在する

	見つかる
	顧客が情報を得る場所に、
	自社の情報がある
	正しく伝わる

	理解できる
	どの接点でも、
	一貫した内容が確認できる
	次へ進める

	判断できる
	顧客の段階に応じて、
	次の判断材料が得られる
	情報を探す
	比較する
	接点を増やすのではない。
	どこから始めても、顧客が次の判断へ進める状態をつくる。
	© BENECRO Inc. | BtoB Go-to-Market Strategy & Operations
	Revenue Velocity Playbook
	CHAPTER 04


	4-2. 選ばれる理由をそろえる
	選ばれる理由の核は、「顧客価値」「違い」「証拠」の3つで構成されます。
	顧客価値とは、誰の、どのような課題を解決し、顧客をどのような状態へ導くのかということです。機能やサービスの説明だけでなく、顧客が得られる変化を示します。
	違いとは、なぜ他社ではなく自社を選ぶのかということです。競合との機能差だけでなく、経験、専門性、支援方法、思想など、顧客が比較する際の判断軸を明確にします。
	証拠とは、その主張を何が裏づけているのかということです。導入実績、顧客の声、具体的な成果、第三者評価など、顧客が確認できる事実を示します。
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