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本⽇の内容

1. これまでとこれからの営業活動 3min
2. ⾒えてきた業務課題 3min
3. Xactly Forecasting 概要 4min
4. Xactly Forecasting デモ 15min

• 商談管理
• パイプライン分析
• 売上予測

5. まとめ 5min
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これまでとこれからの営業活動
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⽇本国内における顧客情報＆商談管理の歴史

• メモ帳（⾰の⼿帳）

• エクセル（Excel）

• SFA（Sales Force Automation）

• CRM（Customer Relationship 
Management）

今後の⽬指す世界
- Next Level -

２０００年 ２０１０年 ２０２０年

• 顧客＆商談情報の⽂書化

忘れてはいけない重要事項を
備忘録として残す⽬的に利⽤

• 顧客＆商談情報の⼀元管理

セールスプロセスを⽤いて商談
の進捗や各アクションの確認

• ⽬標＆予算達成の最⼤化

売上予測から逆算して⽬標達成
までの道筋＆最短距離を可視化
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⾒えてきた業務課題
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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
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何名の営業が３０秒で答えられますか︖

「 今期の売上⽬標、受注⽬標、パイプライン総額、
売上予測や不⾜分を今すぐに教えてください 」
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Xactly Forecasting 概要
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SFA&CRM を更に収益化するための拡張機能

これまで経験と直感だけに頼って⾏ってきた商談管理やパイプライン管理に、加えて
機械学習による⾼度なデータ分析や、そこで得られたインサイトを融合させることにより、
組織横断で標準化された売上予測のフレームワークを提供するクラウドサービスです。

置き換えて
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全体の構成とデータ連携（この後、デモに移ります︕

snapshot

今期+過去データ

Xactly 
Forecasting

Salesforce

双⽅向の読み書き

SFA＆CRM

Xactly 
Forecasting

database

Amazon S3Amazon S3

読み取り専⽤

Other SourceOther Source
(ERP, HCM, etc.)

Opportunity

Activities

Contacts

Accounts

Custom Objects
associated to opportunities

Custom Objects

Opportunity

Activities

Contacts

Accounts

Custom Objects
associated to opportunities

Custom Objects

営業企画 営業部⻑ 担当営業 ︓双⽅向のデータ更新

読み取り専⽤
Microsoft/Google

双⽅向の読み書き

契約者毎に Bucket を提供

Operational UI

参照
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商談管理・パイプライン分析・売上予測
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Xactly Forecasting デモ



© 2022 Xactly Corporation. All rights reserved. Proprietary & Confidential.12

商談管理

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
実施漏れ等を確認

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活⽤することで、

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

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
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パイプライン分析

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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商談管理・パイプライン分析

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
ピンポイントで提⽰し
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
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売上予測
これまでの経験や直感に加えて、
データ分析から発掘したインサイトを
融合させることで、再現性・拡張性の⾼い
売上予測のフレームワークを実現

⽬標とギャップの把握
そしてギャップの⽳埋めの
⽬処をリアルタイムに把握

予測に必要なデータ収集、
集計を⾃動的に実施

今後は商談の⾒極めに注⼒
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Xactly Forecasting 導⼊効果

• 受注件数の増加

商談のスクリーニングによ
り、失注や後ろ倒しに繋が
るアクションの抜け漏れを
⾃動的に検出し、担当営業
に通知

• 販売単価の向上

逆算型のパイプライン分析
により、不⾜分に対する⽳
埋めを⼿持ち商談の中から
選別するのに必要なインサ
イトを提供

• 平均受注期間の短縮

停滞中の商談を⾃動的に検
出し、その理由とセールス
ステージを前に進めるため
の必要事項をプロアクティ
ブに提⽰

19% 58% 59%
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まとめ
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Xactly Forecasting が裏で実施している内容
標準 カスタム 実績

CRM / SFA ERP / OMS

Pre-built Connector Xactly Connect - SFTP & API

XXX

.CSV

Xactly Forecasting
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 /
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rd
取引先 商談 商品 XXX XXX XXX 計上⽇時 計上⽀払 計上残⾼

Metric 001 Metric 002 Metric 003 Metric 004 Metric 005 Metric 006 Metric 007

売上予測 受注予測 ステージ
パイプライン分析

カテゴリ
パイプライン分析

予測モデル 001 予測モデル 002 予測モデル 003

D
at

a 
Po

in
t

Amazon S3 Bucket

XXX XXX XXX

計上⽇時 計上⽀払 計上残⾼取引先 商談 商品 XXX XXX XXX XXX XXX XXX

複数の散在している
データを⾃動的に

収集＆集約

営業メトリックの
⽣成と計測

⾃動的に
抜け漏れを
検知し通知

商談データを分析し
インサイトを発掘

営業データを可視化

1

2

3

4



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

Xactly があれば３０秒で答えられますよね︖

「 今期の売上⽬標、受注⽬標、パイプライン総額、
売上予測や不⾜分を今すぐに教えてください 」
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for your precious time with us

Thank you


