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ここ最近、市場の変化は加速しています。営業が目標達成
に向けて苦労する中、レベニューに関わる全てのチームにお
いても、必然的に厳しさが増しています。しかし経営リーダー
にとって、このような不確実な時代は、組織が抱える根本的
な課題に取り組む機会でもあります。今こそ、これまで以上
に新しい考え方を取り入れ、変化に適応する時です。

先日発表されたレポートから、自社のフォーキャスト（売上
予測）プロセスによって正確な数字を見通せていると考えて
いる営業担当者はわずか 27%、チームのフォーキャストを信
頼している営業リーダーはわずか 24% にとどまることがわ
かりました 1。これ以上、この状況を放置しておくことはでき
ません。経営陣は、取締役会から確実なフォーキャスト（売
上予測）を要求されており、営業チームは高いフォーキャスト
精度を必要としています。「現状維持」の思考から抜け出せず、
変化に適応することができなければ、この時代を生き抜くこ
とはできません。

企業が将来の売上をより明確に予測し、マネジメントするた
めには、テクノロジー、データ、人材、プロセスを適切に
組み合わせることが不可欠です。このテクノロジーと洗練さ
れた GTM（市場開拓）戦術の組み合わせによって、より精
度の高い、一貫してバランスの取れた採算性の高い売上成
長を実現することができるのです。

Xactly の調査により、レベニュー インテリジェンス プログ
ラムの導入に成功している組織は極めて少ないことに加え、
ほぼすべての組織がレベニュー インテリジェンスを導入すれ
ば、高い価値を得られることが明らかになりました。

本レポートは、レベニュー インテリジェンスの意味、今それ
が必要な理由、そして迅速かつ簡単にレベニュー インテリ
ジェンスを導入する方法について、営業、財務、レベニュー
オペレーション、カスタマーサクセス部門のリーダーの皆さ
まの理解をサポートする内容となっておりますので、ぜひご一
読ください。

本レポートは、皆様にとって非常に有益な内容になっている
と思います。皆様の売上の質を向上させる取り組みにお役立
ていただければ幸いです。Xactly がお手伝いいたします。

1	 出典：PR Newswire

2 レベニュー インテリジェンスの現状 はじめに

https://www.prnewswire.com/news-releases/as-economic-headwinds-grow-stronger-only-24-of-sales-leaders-are-confident-in-their-teams-revenue-forecast-301588841.html


主要な調査結果

しかし、おそらく「何を変えるのか」よりも「どう変えるのか」
を理解することの方が重要であり、現在多くの組織はこの部
分で苦慮しています。  

レベニュー インテリジェンスの概念はまだ比較的新しく、導
入にあたって確立されている基準がありません。ほとんどの
リーダーにとって、どのような取り組みであれば自社の売上
に最も大きな影響を与えられるのかが明確になっていないの
です。

エグゼクティブサマリー

レベニュー インテリジェンスは、今までの営業組織のあり方を大きく変えるものです。
より効果的な営業計画の作成、部門横断的なプロセスの効率化、そして最後に、売
上の増加を実現します。

そこで Xactly は、261 社を対象に、レベニュー インテリジェ
ンスの現状とレベニュー インテリジェンス関連の様々な活動
に関する調査を実施しました。その結果、営業、財務、レベ
ニューオペレーション、カスタマーサクセス部門のリーダーが、
レベニュー インテリジェンスを適用することで、どうやって予
測可能で、収益性が高く、持続的な売上を企業にもたらすこ
とができるかについて、貴重な知見を得ることができました。

パイプライン創出は売上の創出における最大の課題

断片化されたデータは依然として売上成長の障害
レベニュープロセスの自動化が進んでいないことも同様である

フォーキャスティング（売上予測）は極めて重要な部門横断的プロセス
だが、予測の精度は引き続き大きな課題である

既存顧客からの売上が売上成長の鍵

レベニューインテリジェンスは未だ導入の初期段階

3 レベニュー インテリジェンスの現状 エグゼクティブサマリー



XactlyはRevOps Squared社 と 提 携 し、
The SaaS CFO、Modern Sales Pro、Sales 
Hackerのコミュニティメンバーを対象に、
2022年7月 から8月 にか けてレベ ニュー
インテリジェンスに関するベンチマーク
調査プロジェクトを実施しました。

デ ー タ収 集・ 公 開 作 業 の 一 環 として、
すべて の ベ ンチマ ー クは、 企 業 規 模、
平 均 契 約 額、 業 界 区 分、 流 通 モデル、
対象顧客市場、主な資金源などの企業
属性ごとに区分しました。

パイプライン創出に集中し、プランニング、
予測、実行フェーズ全体で整合性を高める。

1.5 ～ 3 倍高い費用対効果を期待できるた
め、既存顧客からの売上を拡大させること
に、優先的に取り組むことが求められる。
財務部門とカスタマーサクセス部門が協力
してレベニュープランニングに取り組み、既
存顧客との商談をさらに推し進める。

手作業によるプロセスや他のレベニュー イ
ンテリジェンス ソリューションを自動化し、
データ品質の向上、断片化されているデー
タソースの統合、エラーの削減、部門横断
的な作業の効率化を図る。 営業担当者が成約件数を増やし、パイプラ

イン管理の課題に対処するため、処方的・
予測的インサイトを使って営業活動を改善す
るために、AI による営業コーチングに向け
て AI をいっそう活用する
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売上成長の現状
売上の増加分はどこから来るのか？

不確実な時代にもかかわらず、調査対象となった企業は目
覚しい成長を遂げています。成長率の中央値は 38% であり、
調査対象の 78% を占めるテクノロジー企業の成長率が特に
高いことを反映しています。

これらの結果は、企業が自社の売上成長を評価する際や、
規模拡大に応じた持続的な成長の実現方法を把握する際に、
ベンチマークとなるものです。

適者生存
小規模の企業や創業して間もない企業には過去データが少
ないため、信頼性の高いレベニューインテリジェンスを得る
ことがどうしても難しくなります。これが、この企業区分で売
上成長率のばらつきが最も大きくなっている理由の 1 つかも
しれません。

売上高が 5 億円未満の企業では、売上成長率の中央値と
75 パーセンタイルの差が最も大きくなっています。また、こ
の企業区分では、100% という驚異的な売上成長率を報告
したトップ成長企業と売上成長率最下位の企業との差が最
も大きくなっています。

このことは、企業の成長が比較的安定する明確な
閾値があることを示しており、レベニューインテリ
ジェンスを導入する価値が高いことが窺えます。
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規模拡大に最適のタイミング
企業にとって、規模拡大のタイミングと手段を知ることは極
めて重要です。タイミングが遅すぎればチャンスを逃す一方
で、早すぎれば負債を生み、オペレーションに支障をきたす
危険性があります。

Xactly のデータは、最も効率的に規模を拡大できる確実
なタイミングがあることを示しています。企業規模にかか
わらず、成長率が中央値にある企業は概ね安定しており、

新規顧客からの売上が極めて重要
お客様がますます慎重になり、売上を増やすことが難し
くなっている中でも、企業は顧客獲得活動を止めるわけ
にはいきません。調査対象となったすべての企業で、売
上増加分の 70% を新規顧客からの売上が占めているの
です。

この傾向は、特に小規模の企業や創業して間もない企
業の間で際立っています。売上高 50 億円未満の企業
は、平均して売上の 80％を新規顧客に依存しています。
50 ～ 500 億円規模の企業も、売上の 70％を新規顧客
から得ています。

しかし、企業規模の拡大とともに既存
顧客の価値が上昇

企業規模が拡大すると、既存顧客の重要性が高まります。
すべての企業区分で、売上増加分に占める既存顧客か
らの売上の割合は 30％ですが、最大規模である 250 ～
1000 億円の企業区分では、既存顧客からの売上が売上
増加分の 65％を占めています。

その理由の 1 つとして、特定の市場を独占してしまった
ために、新規顧客の獲得が難しくなったことが考えられ
ます。あるいは、アップセルや新サービスの導入に重点
を置く戦略に切り替えた可能性も考えられます。

しかし、ここから分かりやすい教訓を得られます。企業が規模を拡大する際は、既存顧客
からの売上の拡大、予測精度、顧客維持のプランニングに注力すべきです。それによって 
企業は成長を促進して確固たるものとし、より持続的に売上を創出できるようになります。

100 ～ 250 億円の企業区分で平均売上成長率が最も高くなっ
ています（50％）。しかし、250 億円以上の企業区分になる
と売上成長率は大きく落ち込み、250 ～ 1000 億円の企業区
分では、平均売上成長率がわずか 8% にとどまります。

つまり、企業規模が 100 億円を上回った時点で事業を拡大
することが最も効果的であると考えられます。持続的に規模
を拡大させることを目指す企業にとって、これは有益なイン
サイトです。
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売上計画の現状
組織の成長を阻むものは何か？

パイプライン創出は売上成長を阻む 
最大の要因
売上成長には、健全な営業パイプラインが不可欠です。しか
し、このパイプラインの創出において、これらを確保するこ
とは簡単ではありません。

•	 各テクノロジーの相互作用性

•	 高いデータ品質と可用性

•	 プロセスとチームの連携

•	 持続的な成長を実現できるように最適化されたパイ
プライン

その他 10%

32%対象市場の成熟度

33%営業キャパシティ

44%製品の機能性

51%パイプライン創出

33%市場の変化

カスタマー 
エクスペリエンス

25%

競争 37%

43%過去データの不足

40%パイプラインの品質

39%市場における 
企業の認知度

34%市場の変化

営業キャパシティ 29%

成長率の維持が困難 37%

パイプライン創出 50%

調査回答者の 51% が売上における 
最大の課題に「パイプライン創出」を 
挙げている

もちろん、他にも共通する課題はあります。売上成長の
課題について、44% が「製品の機能性」を、37% が「競
争」を挙げています。

しかし、パイプライン創出は多くの企業が抱える最も差し
迫った課題として突出しており、企業が真に効果的なレ
ベニュー インテリジェンスを実現できるかを決定付ける
要因となっています。

売上計画の作成は部門横断的な 
プロセス

パイプライン創出は、単に売上成長に向けて対処すべき
課題というだけではなく、年次売上計画の作成において
も最大の課題と考えられています。

このことから、パイプライン創出に注目するだけでなく、
プランニング、予測、実行をより緊密に連携させること
の必要性も見えてきます。これは、営業、カスタマーサ
クセス、財務、オペレーションを含む部門横断的な取り
組みでなければならず、計画、プロセス、テクノロジー、
データの可視性を高め、すべての活動を合理化し、効
率性の向上を目指すものです。

売上における 
主な 3 つの課題

年次売上計画の作成における 
主な 3 つの課題
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部門ごとの 
売上計画の作成

80% の企業では、営業部門が新規顧客からの売上計
画の作成を担っていますが、これは明らかに他部門と
も緊密な連携を必要とするプロセスです。

営業テリトリーの
プランニング

営業テリトリーのプランニングも同様で、営業部門とレ
ベニューオペレーション部門のサポートのもと、営業部
門が責任を担います。

顧客維持計画の 
作成

顧客維持計画の作成については、カスタマーサクセス
チームが最も大きな責任を担っていますが、他のチーム
のサポートも必要であることは明らかです。

既存顧客からの 
売上計画の作成

既存顧客からの売上計画の作成については、各部門
間でほぼ均等に責任が分配されています。

新規顧客からの 
売上創出計画の主体

顧客維持計画の 
作成

既存顧客からの 
売上計画の作成

営業テリトリーの 
プランニングの主体

53%

65%

財務 営業

80%

39%

営業 セールス 
オペレー
ション

41%

26%

マーケ 
ティング

レベニュー
オペレー
ション

10%
18%

カスタマー
サクセス

チャネル / 
パートナー 

組織

30%

7%

レベニュー 
オペレー
ション

その他その他

31%
36%

21%

75%

22%

財務 営業 マーケ 
ティング

カスタマー
サクセス

レベニュー
オペレー
ション

その他

44%

59%

24%

53%

27%

7%

財務 営業 マーケ 
ティング

カスタマー
サクセス

レベニュー
オペレー
ション

その他

6%

7%
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$12,020.00

$12,020.00

$5,800.00

$335,250.00

$75,000.50

$720,000.00

$352,070.00

$720,000.00

$352,070.00

$100,030.00

$250,000.00

$250,000.00

$75,000.50

$250,000.00

$42,000.00

$450.00.00

$720,000.00$720,000.00

$450.00.00

$1,240.25

$42,000.00

$1,240.25 $1,540.50

$335,250.00

$1,540.50

Xactlyの調査によると、
68％の組織が売上計
画 の 作 成 に Excel を
使用しており、36％が
Google Sheets を使用
しています。

このように連携が広範に及んでいることはパイプライン創出
が非常に難しい理由でもあり、データとプロセスの集約が極
めて重要であることが窺えます。これらのすべての部門間で
正確かつ品質の高いデータを簡単に共有できる機能は、「あ
れば嬉しい」ものではなく、成功に不可欠な要素なのです。

手作業のプロセスがビジネスを阻害
これは、本レポート内で何度も確認できるパターンです。調
査参加企業の 78% が B2B テクノロジー企業であるにもかか
わらず、過半数の企業が未だに手作業でデータの保存や共
有をしています。その結果、常に進行が妨げられ、不要な作
業が発生し、全体的な明確性や透明性が欠けてしまうのです。

これらの課題の大部分は、データ管理の強化、
インテリジェント レベニュー プロセスの適用、
レベニュー テクノロジー スタックを構成するテク
ノロジーを組み合わせることによって対処するこ
とができます。

68%

12% 15%

専門的な FP&A  
ソフトウェア

予算編成・ 
プランニング  
ソフトウェア

レベニュー  
インテリジェンス  
プラットフォーム

4%

売上計画の作成に使用される 
テクノロジー

36%

Excel Google  
Sheets
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売上予測：タイプ別 売上予測の精度

売上予測の現状
企業の売上予測はどのくらい効果があるのか？

売上予測はほぼ行われているが…

定期的に売上予測を立てることは、マーケティングに費
やす予算から営業チームや在庫の管理方法まで、あら
ゆることについて十分な情報に基づいた意思決定を可
能にするため、組織にとって極めて重要です。Xactly
の調査によると、ほとんどの組織がこのことを理解して
おり、売上予測を立てていないと答えた回答者はわず
か 2% でした。

しかし、企業が予測する指標として最も多いのは「新規
顧客からの売上」であり、多くの組織が簡単に成長でき
る機会を逃していることが窺えます。既存顧客からの売
上を拡大させることで、1.5 ～ 3 倍も効率的に売上高を
増やせるにもかかわらず、既存顧客からの売上拡大を
予測している回答者は 76% に過ぎません。そのため、
現在の停滞している経済情勢下に売上を拡大させようと
する企業は、単純にこの部分の予測を強化するだけで、
簡単に成功できる可能性があるのです。

ただ、正確に予測できている企業は 
極めて少ない

売上予測は正確であってこそ価値があります。正確で
なければ、根拠のない自信に基づいた判断となり、結
果、商機を逃し、リソースを無駄にすることになりかね
ません。

予測の精度は、企業が規模を拡大し、予測に基づいた
意思決定を下す関係者の数が増えるほど、特に重要に
なります。企業は資金調達のために売上予測を利用し
ますが、不正確なデータに基づいて意思決定を下してい
ることが投資家に知られれば、企業は評価を落とすこ
とになります。

Xactly の調査から、企業は努力しているものの、現状
ではほとんどの企業の予測精度が極めて低いことが判
明しています。実際の売上が予測の 5％以内である企業
はわずか 9％であり、残りの 91％の企業が的外れな予
測をしているのです。

92%

76% 80%

33%

新規顧客 
からの売上

既存顧客 
からの 

売上の拡大

既存顧客 
からの 

売上の維持

チャネル / 
パートナーから

の売上

売上予測を 
していない

1 ～ 5 (+/-)
16 ～ 20 (+/-)

20 以上 (+/-)

11 ～ 15 (+/-)

6 ～ 10 (+/-)

2%

9%
15%
22%
23%
30%
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16%
27%
37%
40%
44%
49%
52%

利用されている売上予測テクノロジー

売上予測における問題

Google Sheets

Excel

予測管理ソフトウェア

レベニュー  
インテリジェンス  
プラットフォーム

明確な責任者の 
不在

リスク特性の多様性

標準化されていない 
プロセス

担当者の結果に対する 
責任の欠如

断片化された 
データソース

手作業の多い 
プロセス

データの品質

CRM（顧客管理）

内製システム

ビジネス  
インテリジェンス  
プラットフォーム

5%

12%

13%

9%

38%

32%

66%

データの品質や精度が低い

この問題の根本原因は、やはりデータの品質と精度が低
いことです。回答者は、予測における主な 3 つの課題とし
て、「データの品質」、「手作業のプロセス」、「断片化され
たデータソース」を挙げています。

売上計画の作成の場合と
同様に、これらの多くの
問題の根底には、利用
されているテクノロジー
の問題があります。
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部門横断的な連携が極めて重要
売上計画の作成と同様に、売上予測も部門横断的なプロセ
スです。連携している各チームからの情報がなければ、予
測のベースとなる現状を明確に把握することはほぼ不可能
です。

Xactly の調査から、新規顧客からの売上獲得、既存顧客か
らの売上拡大、既存顧客からの売上維持に関する売上予測
の責務は、少なくとも 2 つの部門が担っていることがわかり
ました。営業、財務、カスタマーサクセス部門はすべて、売
上予測において重要な役割を担っています。

このグラフを先ほどの売上計画の作成に関するデータと比較
すると、パターンはほぼ同じであるものの、財務部門は売上
計画の作成よりも売上予測の作成で大きな役割を果たしてい
ることがわかります。

同様にカスタマーサクセス部門は、既存顧客からの売上の拡
大を予測するよりも、その計画を作成する段階で大きな役割
を担っていることがわかります。これらの違いは、多くの組織
でレベニュー インテリジェンス プロセスが微妙に分断されて
おり、データのサイロ化と監視の欠如が精度の低さと連携の
難しさに影響している可能性が高いことを示しています。

予測の作成には、主に Excel（66％）や
Google Sheets（32％）が使われています
が、これが予測精度が極めて低い一因に
なっています。

専門的な予測管理ソフトウェアやビジネス インテリジェンス 
プラットフォームは、ごく一部の企業で利用されています。し
かし、それらのソリューションは、予測そのものを可視化する
ものであり、プロセスやプラットフォームを横断して入力を受
信できるようにはなっていません。その結果、それらのテクノ
ロジーを導入済みの企業でも、未だにモデリングやプランニ
ングのプロセスを自動化することができないのです。

これらの問題は、正確な予測を著しく困難にするだけでなく、
予測の頻度も制限します。予測が手作業で行なわれているた
め、ほとんどの企業では予測頻度が月次または四半期に 1
回程度にとどまり、週次で予測を出すことができる企業はわ
ずか 10% に過ぎません。

売上予測の作成頻度

新規顧客からの売上予測を担うチーム

既存顧客からの売上の拡大予測を担うチーム

10%

52%

33%

5%

週次 月次 四半期ごと その他

しかしこれでは、不確実性の高い時代において、予測から真
の価値を得るのに十分な頻度とは言えません。月次や四半
期ごとの予測では、市場の急激な変化や短期的なトレンドが
考慮されないため、売上に関わる各チームが戦略的行動を
強化するために必要な最新のインサイトを得ることができな
いのです。

51%

49%

74%

50%

25%

20%
11%

28%

41%

財務

財務

営業

営業

マーケ 
ティング

アカウント 
マネジメント

カスタマー
サクセス

マーケ 
ティング

レベニュー
オペレー
ション

カスタマー
サクセス

予測して 
いない

レベニュー
オペレー
ション

その他

予測して
いない

その他

1% 4%

5% 4%

24%

7%
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レベニュー インテリジェンス 
テクノロジーの現状
どれほどの企業が、レベニュー インテリジェンス プログラムを 
積極的に実施しているのでしょうか？

レベニュー インテリジェンス 
プログラムを 

実施していますか？

レベニュー  
インテリジェンスを 

知っていますか？

レベニュー インテリジェンス プログラムの責務

この結果は、レベニューオペレーションやインテリジェンス  
プラットフォームの認知度と導入率の低さに表れています。

はい

いいえ

14%

86%

35%

65%

拡大ビジネスの予測

新規ビジネスの予測

営業報酬計画の作成

営業テリトリーの 
プランニング

顧客維持率 / 
解約率の予測

売上分析とレポート

8%

9%

13%

16%

19%

18%

レベニューオペレーションや 
インテリジェンスプラットフォームを 

導入済みですか？

16%
29%

55%

はい

いいえ

レベニューオペレーションや 
インテリジェンスプラット

フォームを知らない

レベニューインテリジェンスの 
導入率は低い

ほとんどの企業にとって、レベニューインテリジェンスはま
だ馴染みの薄い概念です。レベニュー インテリジェンス プロ
グラムを積極的に実施している企業はわずか 14% というだ
けでなく、65% がこの概念を知らないと回答しています。

しかし、明確な定義とアドボカシーに 
よって導入を促すことができる可能性
レベニューインテリジェンスとは、データドリブンな営業活動
を行ない、売上成長を予測、管理する手段です。AI と自動
化を利用して、顧客獲得からその維持や拡大までの売上ライ
フサイクル全体を可視化します。このような可視性があれば、
インサイトや兆候をより早く、より簡単に送受信できるように
なり、予測の精度を上げ、あらゆる売上活動の向上を促す、
より流動的かつ効果的な連携が可能になります。

したがって、売上に関わるすべての部門のリーダーは、レベ
ニューインテリジェンスに関する理解を広め、このようなテク
ノロジーの急速な導入を推進すべきです。特に不確実性が
高まっている時代には、プロセスをわずかに改善するだけで
も大きな結果につながることがあるのです。

経営リーダーは統合型レベニュー インテリジェンス プログラ
ムの必要性を感じているようですが、それを実行に移す方
法については、明らかに理解が不足しています。誰がレベ
ニューインテリジェンスの責任者なのかを規定する枠組みが
確立されていないため、このような構造的な問題が生じて
いるのです。
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予測精度の低さや、情報のサイロ化などの状況を考えると、
データドリブンな意思決定が持つ真の可能性が、未だ組織に
認識されていないことは明らかです。しかし今回の調査結果
は、明確かつ実行可能な解決策を指し示しています。どれも
経営リーダーの皆様が十分に実現できる解決策です。

今回の調査対象となったほぼすべての
組織において、データに一貫性がなく
断片化していること、戦略的な整合性
が欠けていることは、売上成長の足か
せになっています。

手作業プロセスの自動化、データ品質の向上、全部門での
可視性と可用性の向上が急務となっています。

先日ハーバード・ビジネス・レビュー誌に掲載された記事に
よると、多くの経営者がレベニューインテリジェンスとは複
数の機能で構成されるものと考えています 2。しかし、複数
の機能を単に連結し、全体的なレベニューオペレーションソ
リューションを実現するだけで、かなりの効率化と売上増加
を実現できる可能性があるのです。

組織には、データ管理を強化し、インテリジェント レベニュー 
プロセスを適用し、レベニュースタック全体でテクノロジーを
統合することが求められています。適切なレベニュー インテ
リジェンス プラットフォームは、機動的な市場開拓（GTM）
計画、売上に関わる各チームのパフォーマンス、営業パイ
プラインの健全性、予測精度の向上、売上の予測可能性の
向上に関するインサイトと可視性を提供する機能を備えてい
ます。

同様に、過去の給与と業績データを活用するレベニュー イン
テリジェンス プラットフォームがあれば、より効果的な意思
決定を下すために使える動的な業績指標が手に入ります。ま
た、営業パフォーマンスの推進要因を認識し、報酬 ROI を
向上させることができます。

このようなソリューションは部門横断的なものと
なるため、売上に関わる各チーム間で責任を分
担することが可能になります。

結論
レベニューインテリジェンスの実現に向けて

2	 ハーバード・ビジネス・レビュー誌

14 レベニュー インテリジェンスの現状 結論

https://hbr.org/sponsored/2022/09/the-state-of-revenue-operations-in-high-tech-and-software


営業リーダーやマネージャーは 
パイプラインに対処する必要がある
顧客はますます慎重になっているため、より正確かつ適切な
データによって営業チームをサポートする必要があります。営
業リーダーは連携を促し、プランニングと実行の間の整合性
を高め、営業テリトリーの可視化と最適化を可能にするほか、
営業チームが適切な案件に集中できる状態を確保する必要が
あります。

そのため、営業リーダーはパイプラインの課題に対処し、プ
ランニング、売上予測、実行の全フェーズで整合性にギャッ
プがないかを確認し、商談が停滞する部分や将来的な解約
につながる問題点を洗い出すことが必要になります。これを
達成させるためには、以下の取り組みを行うことが提案され
ます。

	 インテリジェンスを活用し、品質の高い過去データと照
合することで、年次計画と売上予測の精度を向上させる

	 高度な AI や機械学習機能を活用した最新の売上予測ソ
リューションを導入し、売上予測プロセスの自動化およ
び体系化を図る

	 営業ファネルの各ステージを文書化し、適切に体系化さ
れた営業プロセスを実現する

財務リーダーは売上予測プロセスの 
自動化を優先する必要がある
財務チームはプランニングを向上させられるよう、将来の
キャッシュフローを見通せる必要があります。財務リーダー
は売上予測プロセスを簡素化し、売上に関わる各チーム間
のデータのサイロ化を解消し、様々な売上創出エリアについ
て予測するための適切なチームを配置するほか、最高責任
者陣が納得する予測を実現することを迫られています。

これらの問題に対処するために、財務チームは断片化した
データソースを修正し、ミスが起こりやすい手作業のプロセ
スを解消することに注力しなければなりません。これを達成
させるためには、以下の取り組みを行うことが提案されます。

	 財務、営業、カスタマーサクセス、レベニューチーム全
体で、プロセス、テクノロジー、データを一元化し、財
務チームが適切なグループと連携するための明確な道筋
を構築する

	 財務・売上システム全体で自動化とデータ統合を実現し、
データの精度とリアルタイムの可用性を確保する

	 レベニューオペレーション部門からのサポートを活用し、
部門横断的なプラットフォームの統合を実現する
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営業オペレーションリーダーと 
レベニューオペレーションリーダーは 
チーム間の溝を埋める必要がある
営業オペレーションリーダーとレベニューオペレーションリー
ダーは、チームの効率を改善し、リソース、情報、ベストプラ
クティスを部門間で確実に共有し、営業テリトリープランニング
を効果的にサポートし、一貫した健全な営業パイプラインを維
持するというプレッシャーにさらされています。

パイプライン創出は、売上の再創出と年次売上計画の作成に
おける最大の課題です。このことは、パイプラインに注目する
だけでなく、プランニング、売上予測、実行フェーズ間の溝を
埋める必要性も浮き彫りにしています。これを達成するために、
営業オペレーションとレベニューオペレーションでは以下の取
り組みを行うことが提案されます。

	 売上に関わる各チームに顧客を維持および拡大する価値
を理解してもらい、カスタマーサクセスチームと連携して
総合的なカスタマージャーニーを構築する

	 営業テリトリーのプランニングに携わる営業チームには、
質の高い過去データを提供し、優先顧客と担当地域を公
平に割り当てる

カスタマーサクセスチームは、 
レベニューオペレーションの議論に 
参加する必要がある
カスタマーエクスペリエンスは売上に直結しています。カスタ
マーエクスペリエンスが優れているほど、顧客維持率、契約
更新率、顧客拡大率が上がり、売上増加の可能性が上がる
のです。

そのため、カスタマーサクセスチームも議論に加わり、他の
チームと同じデータにアクセスすることが求められます。ま
た、製品フィードバックを受ける最初の窓口として、売上予
測の拡大により深く関与する必要があります。

カスタマーサクセスチームのリーダーは、顧客ライフサイクル
全体のレベニューオペレーションを効果的に管理し、その取
り組みを支えるデータを可視化し、顧客に一貫性のあるカス
タマーエクスペリエンス（CX）を提供するための適切な体制
を整える必要があります。

これを達成するためには、カスタマーサクセスチームが以下
の取り組みを行うことが提案されます。

	 ひとつの画面ですべての必要な情報を閲覧できるよう
にし、顧客の獲得、拡大、維持を効率的に管理する

	 データのサイロ化を解消し、部門横断的な連携を強化
する

	 営業チームと財務チームでプロセスを連携させる
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Xactly がレベニュー 
インテリジェンスをサポート

Xactly がインテリジェント レベニュー プラットフォームを提供
しているのは、これが理由です。レベニューオペレーション
チームが一丸となり、営業担当者が自信を持って商談に取り
組めるよう、詳細なプランや効果的なインセンティブ、デー
タドリブンのインサイトでサポートします。

Xactly のソリューションは、企業が協力的で、効率的、かつ
満足のいく営業チームを形成するために必要な機能を提供し
ます。

Xactly は、以下の重要な項目で営業組織をサポートします。

•	 営業キャパシティと営業売上目標の計画

•	 営業テリトリーのプランニングと最適化

•	 インセンティブと従業員パフォーマンス

•	 パイプライン管理と売上予測
•	 給与とパフォーマンスのインサイトおよびベンチマーク

Xactly のソリューションは、プランニングから実行、報酬や
最適化にいたるまで、営業パフォーマンスのバリューチェー
ン全体にわたってインサイトを提供するデータドリブンのアプ
ローチを強力にサポートします。

予測分析とベンチマークデータへのアクセスによ
り、企業は最適な営業リソースとキャパシティ計
画を作成し、バランスのとれた営業テリトリーを
維持し、適切な報酬とインセンティブ計画を設計
し、営業パフォーマンスの達成と最適化を加速さ
せることが可能になります。

今こそ、回復力に富み、採算性と予測可
能性の高いレベニューエンジンを構築す
る時です。

Xactly は営業担当者にフォーカスしています
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所属部門

財務   57%
オペレーション  16%
営業  6%
レベニューオペレーション  5%

カスタマーサクセス  2%
その他  8%
マーケティング  6%

顧客区分

企業規模

5億円未満    
40%
5～20億円     
28%
20～50億円    
12%
50～100億円    
10%
 

100～250億円 
2%
2億5000万～
10億円    
5%
1000億円以上    
3%

回答者のプロファイル

パートナー  10%
チャネル  5%
eコマース/オンライン  8%
インサイド ＋  
フィールドセールス  30%
フィールドセールス   
21%
インサイド 
セールス  26%

役職

Cレベル  39%
本部長  23%
バイスプレジデント  15% 
一般社員  10%
シニア バイスプレジデント  7%
取締役会メンバー/投資家  3%

調査対象者

本調査は、さまざまな企業規模、年間契約額、市場開拓モデルの企業261社に
所属する回答者を対象に行われました。

業界

B2Bテクノロジー 78%

製造  3%

医療機器  2%

金融サービス  7%

1～10億円（SMB） 
46%

10～100億円 
（ミッドマーケット） 
56%

100～1000億円（コマーシャル） 
43%

1000億円超 
（エンタープライズ） 
34%

※本レポートでは、1ドル＝100円として便宜的に円為替換算して表記しております
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