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営業の⼒を企業の稼ぐ⼒に

レベニューの原動⼒である「営業」のパフォーマンスを
最⼤化するSaaSプラットフォームを提供します

セールスプランニング

インセンティブ管理

フォーキャスティング

セールスキャパシティ/セールステリトリー/ターゲット設定

⽬標設定/報酬プラン設計/報酬管理

商談管理/パイプライン分析/売上予測

Xactly Intelligent Revenue Platform



© 2023 Xactly Corporation. All rights reserved. Proprietary & Confidential.3

レベニューパフォーマンス マネジメント（収益パフォーマンス管理）
におけるリーダー
収益パフォーマンス管理とは、組織が収益⽬標を達成するために、リアルタイムの計画⽴案、実⾏、監視、
調整を可能にする、収益創出とそれに関連する活動、プロセス、およびシステムを組み合わせたもの
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営業はゴールを達成するリレーのアンカー
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THE MODEL時代の営業はゴールを達成するリレーのアンカー

マーケティング
インサイド
セールス

フィールド
セールス

どんなに先⾏ランナーが良くてもアンカーである
営業がゴールしなければビジネス成果にはならない
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6

営業のパフォーマンスはそれほど良くない、、

55% 94% 69%

予測に⾃信が無い
営業の割合

⽬標達成に⾃信が無い
営業の割合

年間の⽬標達成をしている
営業部⾨の割合
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⽇本の営業はパフォーマンスを上げる必要がある

収益の担い⼿（営業）は減少傾向
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販売従事者

販売従事者 総務省統計局労働⼒調査（令和3年）

⽇本の営業ROIは総じて低い

1位:給料が安い 2位:⻑時間労働 3位:モチベーション維持

営業が嫌な理由

「営業職の退職動機に関するアンケート2021年」⽇本労働調査組合
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Mckinsey & Company ⽇本の⽣産性はなぜ低いのか より作成
https://www.mckinsey.com/jp/~/media/mckinsey/locations/asia/japan/our%20
insights/why%20is%20japan%20sales%20productivity%20so%20low%20japan
ese.pdf
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収益を最⼤化させる⽇本企業の営業組織の進むべきステップ

LEVEL 1

LEVEL 2

ビジネス成果

⾼い

低い

営業活動の
可視化

CRM/SFA

営業活動と
管理の標準化

セールス
イネーブルメント

肝⼼の成果は、、︖

活動を成果にしていかなければいけない
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収益を最⼤化させる⽇本企業の営業組織の進むべきステップ

LEVEL 1

LEVEL 2

ビジネス成果

⾼い

低い

営業活動の
可視化

CRM/SFA

営業活動と
管理の標準化

セールス
イネーブルメント

LEVEL 3

LEVEL 4
売上予測の
デジタル化

⽬標達成する
売上予測

セールス
フォーキャスティング

結果にコミットする

確かな売上げ予測と⽬標達成を実現
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セールスフォーキャスティングとは︖
営業フォーキャストとは、ある将来の特定期間で売上、受注等の営業⽬標がどの程度達成できるかを予測すること
また、それをもとに⽬標とのギャップを明らかにし、必要な計画の⾒直しと対策すること

確定

着地
予測

ギャップ

営業実績
(売上/受注)

期末現在期初

理想
のペ
ース

現状
の⾒
込み

時間

⽬標
ギャップを
どう埋めるか
対策を講じる︕

⼤切なのは、正確に
フォーキャストを⾏うこと

なぜ︖

もし下振れすると・・・
売上予測を⾒越して投資した設備や⼈的資本が、
回収できないリスクが⾼まる

もし上振れすると・・・
売上予測を⾒越して投資を控えることで、
ビジネス成⻑に遅れや機会損失が発⽣する

「経営の最適化のため」
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パイプラインマネジメントからフォーキャストマネジメントへ

コンタクト開始

課題・ニーズ整理

提案

⾒積・交渉

内⽰

受注

⼀般的なパイプライン管理

意思決定がどこまでなされたか、商談進捗︓
決めるのは顧客

いつどれくらいで受注できるかは別の話

パイプライン

達成予測
(=コミット)

最善
達成予測

(=ベストケース)

今期受注⾒込みまだ⽴っ
てない、可能性は低い

今期の受注⾒込みありだが
リスクもある

受注を約束できる

最終的にどこまで受注できるのか︓
決めるのは営業⾃⾝

受注確度を宣⾔していく

受注済み 受注済み

フォーキャスト（受注確度）管理

出典︓クラウド・ブリッジ社
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いまだに”昭和な”セールスフォーキャスティングの現場

CRM/エクセル
多重管理 主観的な予測

??

勘ピューター…

⻑いレビューと
準備負荷

CRMからダウンロードして
エクセルで編集

「あれどうなった︖」
「これはどうなった︖」
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Xactly Forecastingでフォーキャストをもっとスマートに︕

フォーキャスト専⽤ツール

数字から
活動の詳細まで

リアルタイムに
過去差分も

エクセル
要らず

⽬標に対するギャップを早期発⾒し
確実な⽬標達成へ

双⽅向の読み書き 過去の営業活動データを蓄積して、
予測や分析に利⽤

SFA＆CRM
データ
スナップ
ショット

今期+過去データ

客観的に
活動を

コーチング
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フォーキャスティングツールがもたらすROI

10％

2.2倍

2.3倍

フォーキャストツールを使う企業は
⽬標達成できる確率が⾼い

Gartner社

フォーキャストツールによって
営業担当の満⾜度は⾼くなる

Aberdeen社

フォーキャストツールによって
商談受注率を上げることができる

Gartner社
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Xactly Forecastingの特⻑

活動を⾃動分析して
アラートを発出し、
最適なアクションを促進

商談の確度を⾃動で
スコア表⽰し、
健全性を客観的に把握

商談の⾏⽅を
容易に追跡可能

フォーキャスト専⽤
ダッシュボード
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商談全体を俯瞰で把握。商談ごとの健康状態、注意点を可視化。
必要なアクションをXactly Forecastingがコーチングします。

１. 活動を⾃動分析してアラートを発出。最適なアクションを促進 

商談詳細画面ダッシュボード

メールやカレンダーと
連携して、商談に対する
営業活動のボリュームを

可視化

必要なアクションを
⾃動でコーチング

アクションが必要な
商談を強調

商談の健康状態を
スコアで表⽰
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定義されたセールスステージにおける進捗具合、顧客プロファイルの完全性、直近の活動の履歴など
から総合的に商談の確度を⾃動でスコアリングします。客観的な評価に基づき、商談管理が⾏えます。

2. 商談の確度を⾃動スコア表⽰。健全性を客観的に評価

商談ごとのスコアの内訳表示画面
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⾏⽅不明になりがちな停滞や後退の商談を抽出＆⾒える化します。全体を俯瞰する
グラフィカルなビューから、ワンクリックで詳細を確認し、欲しい情報にアクセスできます。

3. 商談の⾏⽅を容易に追跡可能

パイプラインフロー分析 商談一覧表示
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必要なデータを⾃動収集し、最終的なセールスフォーキャスティングの意思決定を⾏います。
⼀連のフォーキャストワークフローもXactly Forecastingで全て対応します。

4. フォーキャスト専⽤ダッシュボード

ダッシュボード

予測に必要なデータ収集、
集計を⾃動的に実施
かつ数字の調整も可能
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Xactlyの考えるセールスフォーキャスティングの成熟度

フォーキャスト
サイクル

データ/ツール

予測基準

関係者

• 不定期

• 企画、マネージャ中⼼

• 個⼈、チームによりバラバラ

• 個⼈/チーム独⾃フォーマット
• CRMとExcelの多重管理

• 週次、提出⽇は固定

• 企画、マネージャ、担当
営業

• フェーズ連動した機械的な確度
• 過去の実績に基づく確率試算

• 統⼀的なフォーマット
• 前週からの進捗を⼿動で作成

• 週次、提出⽇は固定

• マネージャ、担当営業中⼼

• フォーキャストカテゴリの設定
（説明可能な意思⼊れ）

• 最新状況リアルタイム参照
• 前週からの進捗を⾃動で作成

レベル１︓
属⼈フォーキャスティング

レベル2︓
組織標準のフォーキャスティング

レベル3︓
⽬標達成のためのフォーキャスティング

レビューの
ポイント

• 受注、売上計上額の積算 • セールスフェーズの進捗 • ⽬標達成に向けたアクションコーチング
• 商談のリスクの特定
• 優先度の⾼い商談の⾒極め

フォーキャスト
会議

• アジェンダバラバラ
• 資料を事前に準備

• 統⼀されたアジェンダ
• 資料準備は不要（ツール）

• アジェンダバラバラ
• 資料を事前に準備



© 2023 Xactly Corporation. All rights reserved. Proprietary & Confidential.

収益の増加

受注率・成約率の向上

セールスサイクルの短縮

失注確率を最⼩化

⽣産性の向上

集計＆計算を⾃動化

ワークフローで標準化

営業指標の管理を⾃動化

- 商談件数 - - 商談⾦額 - - 商談サイクル -

※ワシントン⼤学が弊社ご契約のお客様向けに実施した独⽴調査の結果に基づく

19%増加 58%増加 59%短縮

21

Xactly Forecastingがもたらすビジネス価値
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急成⻑する事業において正確な売上予測と会議時間の⼤幅な削減を実現

■Xactly Forecasting 採⽤の背景
1. 上振れも下振れも許されないフォーキャスト精度の向上
2. フォーキャストとパイプライン管理の標準化と可視化

■今後の展望
1. AIを活⽤し、⾃動でさらに正確なフォーキャストを実現
2. 個⼈、チーム、事業部単位で商談の健全性/質の向上を⽬指す

22

ベルフェイス様 Xactly Forecasting 採⽤事例

■導⼊効果
1. 営業管理部⾨の営業数字の取りまとめ時間がゼロに
2. 営業マネージャのフォーキャストにかかる時間を⽉に40時間削減
3. 営業会議の時間を1時間から15分に削減
4. セルフコーチングによる営業担当のスキルアップ
5. 客観的な指標に基づくフォーキャスト精度の向上
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レベニューパフォーマンスマネジメントで“結果にコミットする”営業組織へ

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

⽬標達成のための
売上予測

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 セルフフォーキャスティン
グができている

p パフォーマンスに基づく成
果型報酬の導⼊

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



© 2023 Xactly Corporation. All rights reserved. Proprietary & Confidential.

無料デモなどの各種お問い合わせはこちらから

ご清聴ありがとうございました

https://xactly.co.jp/contact-us


