
Xactly Intelligent Revenue Platform 

世界のトップ企業が実践する"成果を出す" 
営業組織に⽋かせない２つのピースとは︖

Xactly株式会社
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17年+
サンノゼ本社
2005年設⽴
⽇本オフィス:六本⽊

1,200社+
実績社数
130ヵ国
数百万のユーザー

20回
働きやすい会社として
20回受賞

7回
ガートナーMQの
リーダーとして
選出

99%
顧客満⾜度

86%
2022年度
対前年成⻑率

INTELLIGENT REVENUE 
PLATFORM

Xactly会社概要
(エグザクトリー)

売上予測 報酬管理営業計画

持続的に企業の“稼ぐ⼒”を⽣み出す
RevOps戦略を加速する
Global SaaSプロバイダー
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⽇本経済の実態 -失われた30年-

3

2022/01/01 日本経済新聞特集記事「豊かさの現在地」より
https://vdata.nikkei.com/newsgraphics/blueprint-for-growth/#QAAUAgAAMA

賃⾦の向上
/最適化

⽣産性の
向上

バブル崩壊以降主要な経済指標において⽇本と欧⽶との格差は拡⼤する⼀⽅。このままで本当にいいのか︖

収益
トップライン

の向上
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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
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(Forester)
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(BCG)

37%�
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(The�Economist)

75%
RevOpsを
2025年まで
導⼊する会社

(Gartner)
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Xactlyは⽇本経済の課題である「トップラインの向上」「⽣産性の向上」「賃⾦の向上最適化」に最適なソリューションを提供

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

成果を出す組織に必要な“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
（業績連動型報酬）

分配
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Xactlyの考える『成果』を上げるデータドリブンな営業組織の成熟度

LEVEL 1 LEVEL 2 LEVEL 3 LEVEL 4 LEVEL 5

ビジネス成果

営業活動/管理の
標準化

売上の持続的向上
と最適化

⾼い

低い

売上予測と関連
KPIのデジタル化

売上予測⾃動化
と活動への反映

p ⼀部の⼈間がSFAに活動
データをインプット

p 案件フォローはマネージャ
依存

p 売上⾒込みやデータはエク
セル管理

p 各ステージ毎にやるべきア
クションが標準化

p 組織内の営業が活動データ
のインプットが定着化

p レビューがなされ活動の管
理徹底ができている

p 確度の⾒極めが組織で統⼀
されている

p 売上⾒込みはデータ等はエ
クセル管理

p 売上予測がデジタルに管理,
可視化されている

p 営業成果KPI（件数、受注
⽇数、単価、成約率など）
がデジタルに管理されてい
る

p 誰もがリアルタイムに上記
データを把握することがで
きている

p 客観性のある精度の⾼い売
上⾒込みが実現してる

p ⽬標に対するギャップが常
に⾒えている

p リスクや停滞案件、その原
因の可視化ができる

p 注⼒すべき案件が特定でき
ている

p 上記が⾃動化できている
p 個々⼈がセルフフォーキャ

スティングができる

p パフォーマンスに基づく業
績連動型報酬の導⼊

p 売上予測分析に基づき報酬
を機動的に変更

p 営業のモチベーションが⾼
まり、営業戦略と営業活動
が⼀致している

営業活動の
可視化

特徴
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売上予測特化ソリューション
Xactly Forecasting
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何名の営業が３０秒で答えられますか︖

「 今期の売上(受注)⽬標、パイプライン総額、
着地予想と不⾜分を教えてください 」

8
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• データの収集や分析に掛かる⼯数

売上予測に必要なデータは、複数の
業務システムに散在しています。
それらを集約し、平均値や傾向値を
参考にしながら売上予測を実施します。

• 標準化できない売上予測の⼿法

売上予測に必要な要素の⼀つに、
商談確度の⾒極めがあります。
しかし現状、経験と直感だけ頼っており、
今後の再現性や拡張性に⽋けています。

売上予測は下準備にとても時間掛かり、驚くほど属⼈的

⼯数 標準化
CRM�+�BI�+�ؙٕؒإ˘

?? ??

⹞٦ة٦ُؾ˘
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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

10

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）の⾃動化と⼀元管理

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

ツール/システム
直感 エクセル CRM/BI

Xactly Forecasting
商談の量や質の分析,着地予想まで統⼀されたツールで容易に
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パイプラインデータをセルフサービスで360度分析

動的なパイプライン
データ分析ツール
• 様々な⽬線で⼀瞬でパ

イプラインデータを加
⼯、分析

• ⾼価なBIツールは不要
セルフサービスで使⽤
可能

量
Pipeline 
Amount
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パイプラインの進捗と変化の⾃動分析

パイプライン進捗の
トラッキング
• 商談の進捗と変化の⾒え

る化

• 何が、なぜ、どのように
動いたのか過去から現在
の遷移を可視化

• 変化を俯瞰しつつ、各案
件詳細にドリルダウン

量
Pipeline
Amount
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全商談の活動状況レビューの⾃動化

⾃動化された商談
レビュー
• 全商談をリアルタイム

にチェック

• 先を⾒越した取るべき
アクションの通知とし
てガイド

• 組織内のコーチングを
平準化

質
Pipeline 
Quality
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全商談の健全性の客観評価分析

ダイナミック
スコアリング分析
• 全商談をカスタマイズ

可能な採点⽅式に基づ
きスコア化

• 営業の主観を排除し健
全性の全体像を提供

• フォーカスすべき案件
やリスク案件を⼀瞬で
把握

質
Pipeline 
Quality
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フォーキャストの⼀元管理と着地予想精度の向上

AI/MLを⽤いた
フォーキャスティング
• 組織の全レイヤーの最

新フォーキャストを
⼀元管理

• AI/MLベースとマニュ
アルなフォーキャスト
の併⽤による正確な
着地予想

• ノーコードでカスタマ
イズ可能なダッシュボ
ード

滠㖑✮䟝
Forecasting
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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
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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>

18

⽇本の会社員の仕事への
モチベーションは低い

NA

LA

Kore
a

CHINA

East 
EU

Wast
EU

ANZ

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
インセンティブプランを設計し、計算を⾃動化、業績報酬の可視化することで売上⽬標と営業活動の持続的成⻑を促す

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
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導⼊により期待される効果（弊社17年間の実績から）

ERP

営業⽣産性の向上 退職率の減少
（優秀な社員の確保）

報酬管理負荷の削減

売上達成率

⽀払いの正確性

20%

60% 99.8%

最⼤20%+10%
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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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Xactlyは⽇本経済の課題である「トップラインの向上」「⽣産性の向上」「賃⾦の向上最適化」に最適なソリューションを提供

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

成果を出す組織に必要な“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

分配

成果に基づく
適切なインセンティブ
（業績連動型報酬）
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Thank you!!
ご静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


