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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 報酬管理営業リソース

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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海外で急速な広がるRevOps = Revenue Operations

Revenue Operations :
営業、マーケティング、カスタマーサクセス、財務を統合し、⼈材、テクノロジー、データ、プロ
セスにわたって市場参⼊計画を調整し、収益サイクル全体を可視化することで収益成⻑を加速させ
る概念 (By Xactly）

75%
RevOpsを2025年
までに導⼊する

する会社
(Gartner)

https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2022-05-17-gartner-predicts-75--of-the-highest-
growth-companies-
#:~:text=By%202225%2C%2075%25%20of%20the,to%20support%20this%20RevOps%20imperative.

https://learn.leandata.com/the-leandata-ebook-library/state-of-revenue-
operations-2019

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)
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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

M&A グローバルDX/新製品

営業+各組織
迅速に活動を

改善/強化
営業収益の

最⼤化
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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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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

ビジネス成果
営業活動/
管理の標準化

⾼い

低い

売上予測と関連
KPIのデジタル化

売上予測精度向上
と活動への反映

p SFAに活動データをイン
プット

pマネージャがデータを元に
進捗をフォロー

p売上⾒込みは各担当にヒア
リングし、マネージャがエ
クセル管理

p活動データからベストプラク
ティスを抽出している

p各フェーズ毎にやるべきアク
ションが標準化されている

p組織内でレビューがなされ活
動の管理徹底されてる

p営業活動データのインプット
が定着化

p売上⾒込みや関連データ等は
エクセル管理

p受注確度の⾒極めがマネー
ジャレベルで統⼀されている

p売上予測と関連する営業成果
のKPI（件数、受注⽇数、単
価、成約率など）がデジタル
に管理、可視化できている

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個々⼈でセルフフォーキャス
ティングができる

p属⼈性を排除した⾼い精度の
売上⾒込みができている

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注⼒すべき案件の特定できて
いる

p上記が⾃動化できている

営業活動の
可視化

特徴
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フォーキャスティングプロセス全体像と課題（想定）

量
Pipeline Amount

質
Pipeline Quality

着地予想
Forecasting

プロセス

ツール/システム

よくある
課題

p ⾒たいデータの種類が多すぎる（製
品、期間、セグメント、⼈）

p データ収集/分析が⼿軽にできない

p 欲しいデータがすぐ⼊⼿できない

p 必要⼗分な量があるのかどうか判断
できない

p 量の増減やステージ変更などの進捗
を追いきれない

p やるべきアクションが組織で統⼀さ
れていない

p 全ての案件に対するアクションを細
かく追いきれない

p 進捗や確度について個別に詳細レ
ビューやレポートが必要

p 読みが個⼈ごとにバラバラなので予
測精度が悪い

p プロセスやツール標準化されてない

p ⾶び込み案件など営業のタッチしな
い売上数字を読みづらい

p 過去との⽐較がしづらい

エクセル CRM/BI 直感 エクセル CRM/BI 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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ビジネスの未来を先取りし確実に営業成果を出す
フォーキャスティング専⽤ツール -Xactly Forecasting-

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



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

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

着地予想
Forecasting
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Xactly Forecastingの位置付け

● 膨⼤な時間
● 誤りやエラーの頻出
● ⼀貫性がない
● 主観

マニュアル ベース
(勘・直感、Excel など)

● 基本的なモデリングと
レポーティング

● ⼀部の⾃動化

● 主観的なデータ
● レビューはマニュアル
● 過去データとの⽐較困
難

CRM ベース
●商談データを広く、深く
分析可能

●予め分析したデータの静
的な事前カスタマイズが
必要

●運⽤に⾼度なスキルが必
要

●案件の「質」のチェック
には最適化されていない

BIツール ベース ●誰でも扱えるセルフサー
ビス

●必要なデータをすぐに動
的に提供

●時系列に分析が可能
●全商談を客観的にリアル
タイム分析

●セールスのベストプラク
ティスを定着化⽀援

●⼀つのツールでフォーキ
ャスティングを完結

●オールインパッケージで
クイックに利⽤が可能
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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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Xactly Forecasting の導⼊で何が嬉しい︖
(1) マネージャ︓マネージャの分⾝となり、デジタルマネージャとして拡⼤する組織における営業成果の最⼤化
(2) 営業担当︓”プロアクティブなデータインプット”"⾃⽴した営業“への進化
(3) 経営マネジメント︓RevOpsによる営業収益の最⼤化とリアルタイム可視化による計画,投資の迅速な最適化

仮想マネージャが
組織の成果を最⼤化

プロアクティブな
データインプットで

⾃⽴した営業に
RevOpsによる

全社としての収益継続向上

安定した売上⽬標の達成・精度の⾼い着地予想・経営投資計画の最適化

マネージャ 営業担当 経営層
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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

ビジネス成果

商談管理の
標準化

⾼い

低い

売上予測と関連
KPIのデジタル化

売上予測精度向上
と活動への反映

p SFAに活動データをイン
プット

pマネージャがデータを元に
進捗をフォロー

p売上⾒込みは各担当にヒア
リングし、マネージャがエ
クセル管理

p活動データからベストプラク
ティスを抽出している

p各フェーズ毎にやるべきアク
ションが標準化されている

p組織内でレビューがなされ活
動の管理徹底されてる

p営業活動データのインプット
が定着化

p売上⾒込みや関連データ等は
エクセル管理

p受注確度の⾒極めがマネー
ジャレベルで統⼀されている

p売上予測と関連する営業成果
のKPI（件数、受注⽇数、単
価、成約率など）がデジタル
に管理、可視化できている

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個々⼈でセルフフォーキャス
ティングができる

p属⼈性を排除した⾼い精度の
売上⾒込みができている

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注⼒すべき案件の特定できて
いる

p上記が⾃動化できている

営業活動の
可視化

特徴



Thank you!!
ご清聴ありがとうございました

ご相談はxactly.co.jpから フォーキャスティングの
ブログ始めました︕


