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Xactly⽇本進出の背景
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ü ⽇本企業の4割以上が「収益性向上」を最⼤の経営課題と捉え
2016年以降5年連続トップ

ü G7で最も低いGDP。⽇本政府としてもマークアップ率の向上を促進

ü 労働⼈⼝、営業⼈⼝は減少が加速
ü 終⾝雇⽤からジョブ型雇⽤へのシフト、柔軟な雇⽤形態や報酬制度へ
ü ⼈的資本経営でEEを上げる

ü RevOps = データドリブンで収益を継続的に⾼めるオペレーションモデル
ü 2025年までに75%の企業が導⼊する（ガートナー社)
ü Xactly 2022年実績︓86%前年⽐成⻑

収益性向上=⽇本企業最⼤の経営課題

⼈材（営業）への投資強化

グローバルでの”RevOps”の急速な発展
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https://learn.leandata.com/the-leandata-ebook-library/state-of-revenue-
operations-2019

日本能率協会 日本企業の経営課題 2022年 https://www.jma.or.jp/img/pdf-
report/keieikadai_2022_report.pdf
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新製品・サービスの開発

事業基盤の強化・再編

売り上げ・シェア拡⼤

⼈材の強化

収益性の向上

%

JMA 企業経営の課題 2021年
(上位5位、複数選択可）

営業社員最⼤年収1億円︕
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持続的な収益向上の実現に向けたXactlyのRevOps Vision
セールスを起点し全部⾨と収益状況に関するデータをリアルタイムで共有、全部⾨での活動の改善強化を
アジャイルに促すことで、全社収益の継続的な向上を実現していく
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リソース計画報酬管理

売上予測管理
Rev Ops

110% 以上
売上達成率

(Forester)

15% 
収益率の向上

(BCG)

37% 
売上成⻑スピード向上

(The Economist)



© 2022 Xactly Corporation. All rights reserved. Proprietary & Confidential.4

売上予測特化ソリューション
Xactly Forecasting
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⽇常に溢れる
未来を先取りする⼒
フォーキャスティング

・・・なのにビジネスは︖

勘と気合と度胸︖︖︖︖
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事実 課題 ビジネスへの影響

*Miller�Heiman�Group
**Gartner�CSO�Quarterly

全商談の進捗把握
ができていない

思いがけない
商談の遅延、失注

コミットされた商談の
成約率が半分以下*

ビジネスフォーキャスティング（売上予測）の現場で起きてること

6%の営業リーダーしか
売上⽬標達成に⾃信がない**

直感頼みで
売上予測の精度
が低い

売上⾒込みの⼤幅修正
⽬標未達

約2/3の企業で
フォーキャスティング⼿法が
標準化されていない *

後⼿後⼿のアクション
誤った投資計画

タイムリーに
正確な収益データが
共有されていない

https://www.gartner.com/en/sales/insights/the-chief-sales-officer/4q21
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Xactly Forecasting でビジネスの未来を先取りし、確実に成果を出す

Forecasting
既存CRMにプラグインで

容易に実装 主要な機能

着地
予想

Ø AI/MLに基づくフォーキャスティング
（売上予測）の⾃動化とタイムリーな共有

商談の

量 Ø 全パイプラインデータの360度分析
Ø 全パイプラインの進捗と変化の⾃動分析

商談の

質 Ø 全商談の活動進捗レビューの⾃動化
Ø 全商談の健全性に対する客観分析
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Xactly Forecasting の導⼊効果（既存顧客を対象とした調査結果）

※参照元︓Xactly Japan「Xactly Forecasting 利⽤企業の調査結果まとめ 」

年間の失注件数をどれだけ減らせるか 商談の受注⾦額をどれだけ増やせるか どれだけ商談を早期に受注できるか

より多くの売上を積み上げ可能に より多くの商材を提案可能に より多くの商談を対応可能に

受注件数の増加率 販売単価の向上率 平均受注期間の減少率

https://xactly.co.jp/sites/default/files/2022-05/Xactly_Washington%20University%20on%20Forecasting_20220517-1.pdf


© 2022 Xactly Corporation. All rights reserved. Proprietary & Confidential.9

受注件数の増加（率）
ヘルススコアの活⽤で視覚的
に商談の健康状態を網羅的
かつリアルタイムに把握

⾃動通知機能の活⽤で注⼒が
必要な商談の優先順位を提⽰

各セールスステージでの
必要なアクションの
実施漏れ等を通知

リアルタイムに商談の情報を把握、
かつプロアクティブな通知を利⽤することで、

商談の失注リスクを最⼩限に抑え、
これまでよりも多くの商談を受注可能
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販売単価の向上（率）

過去の四半期データから
平均商談単価の遷移を可視化

事業部単位から担当営業単位
まで、カスタマイズなしに

標準機能で提供

商材別の商談数や、新規・既
存契約の商談数など、

多種多様なデータ⾓度を提供

パイプラインの内訳や過去の傾向を正確に
把握することで、アップセルやクロスセルの
可能性を早期に発掘することが可能になり、
マルチプロダクトの提案頻度が向上
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平均受注期間の減少（率）
時間経過における商談の進捗
遷移を可視化することで
停滞・後退案件を特定

商談のストッパー要因を
ピンポイントで明⽰し
停滞要因を排除

商談のタイムラプスを可視化することで、
動きの⽌まっている停滞案件を特定し、

早期に対応できようになり、
短い時間で次のセールスステージに遷移可能

ワンクリックでドリルダウン
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インセンティブ管理ソリューション
Xactly Incent
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なぜ今⽇本でも報酬制度の変⾰が求められているのか︖＜営業社員として>
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⽇本の会社員の仕事への
モチベーションは低い
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Source: Nikkei &  OECD

⽇本の平均賃⾦はこの30年
ほとんど上昇していない

+4.4%

+47.4
%

+44.2
%

+31.0
%

低エンゲージメントが
GDPの低さとも相関関係に

- 若い世代の⾃主退職率︓ 26.5%
- 主な理由︓昇進、報酬や成果に対する評価が不⾜
- 従業員の幸福感を低下させる要因の第2位は、「雇⽤環境と賃⾦」

リクルートワークス, 損保ホールティングス、⽶ギャラップ社調べ
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なぜ今⽇本でも報酬制度の変⾰が求められているのか︖ ＜経営として＞
「モノ売りからコト売りへ」など経営戦略や営業戦略の変⾰に着⼿する企業が多い中でそれに基づいて
営業を動かすための仕組みを作る、報酬管理はその⼤事な⼀要素

経営理念・ビジョン

経営戦略

⼈事戦略

組
織
⽂
化

⼈事システム 組織構造

報酬・評価・配置・能⼒開発

もっとサブスク
や新規商材に
フォーカスすべき

新規顧客の開拓
が何よりも⼤切

⼤型商談や⻑期契約を
増やすしたい

年度末受注の偏りを
なくしたい

営業の⾏動変⾰

経営の思い

報酬制度に反映

グロービス学び放題「⼈材マネジメント」より
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Xactly Incentで適正に報酬を分配、エンゲージメントを向上させ収益を⾼める
企業の経費⽀出を最適化しつつ、説明可能な適正な報酬の分配を実現。営業社員のエンゲージメントを⾼め、
経営戦略と営業の現場の動きを⼀体化し、持続的な収益成⻑をもたらす

Ø 報酬プロセスの⾃動化と簡素化
Ø CRM、ERP、HCM、給与計算と統合
Ø インセンティブ・プランを数分で修正・調整
Ø what-ifシナリオを作成し報酬の⾒積もりが可能
Ø インセンティブ、ノルマ達成度、チームランキング
Ø 業界平均とのベンチマーク、退職率予想

主要な機能

Ø 営業ボーナスの⽀出の最適化
Ø 根拠のある適正な報酬の提供
Ø モチベーションアップ
Ø タレント社員の維持、採⽤の強化
Ø 経営のビジネス戦略と営業の活動を合致させる

例）サブスク商材への追加報酬

価値



© 2022 Xactly Corporation. All rights reserved. Proprietary & Confidential.

もしも売上予測と同時に⾃分のボーナスを予測できたら、、、
Xactly ForecastingとXactly Incentを連携させることでフォーキャスティングをすると同時に⾃分のもらえる予定の報酬額が⼀⽬で把握

案件を追いつつ
成果による報酬
もチェック

モチベーション
のアップ

データインプット
の定着化
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⼀⼈⼀⼈がフォーキャスティングによる確かな売上予測と⽬標達成し、成果に⾒合った適切な報酬により更なるパフォーマンス向上へと導く

収益 成⻑速度 企業価値

企業

株主/市場

成⻑

営業⽬標達成率 成果に応じた報酬モチベーション

営業社員

令和の営業に求められるフォーキャストとインセンティブの両輪改⾰

フォーキャスティングによる
確かな売上予測と⽬標達成

成果に基づく
適切なインセンティブ

分配



Thank you!!
ご清聴ありがとうございました

フォーキャスティングの
ブログ始めました︕

ご相談はxactly.co.jpから


