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 本マニュアルについて 

顧客深耕 AO の「コンタクト情報」を「商談情報」と記載しております。 

 

 

 

 
Copyright ( C ) NI Consulting Co., Ltd. All rights reserved. 
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10-1.分析機能について 

４つの分析画面（売上分析・先行管理・予実績分析・売上推移）には、それぞれ役割があります。 

以下は現在を 20XX 年８月半ばとしたとき、４つの分析画面の役割を説明した図です。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

以下の表を参考に、４つの分析画面を利用用途に応じて使い分けてください。 

 売上実績 見込管理 

売上分析 

売上実績を分析する画面です。 

過去の実績を詳細に分析できます。 

◎ × 

先行管理 

売上と受注の見込を管理する画面です。 

今後の見込を詳細に管理できます。 

× ◎ 

予実績分析 

実績と見込を１画面で参照することで、 

今年度の着地予測を見える化します。 

○ ○ 

売上推移 

特定の顧客の実績と見込を１画面で参照できま

す。 

○ ○ 

 

 

 

売上実績 

 

見込管理 

20XX 年１月 1,000,000 円 

20XX 年２月 1,100,000 円 

20XX 年３月 1,050,000 円 

┇ 

20XX 年７月 1,250,000 円 

     ８月     ９月 

A:当確 800,000 円 300,000 円 … 

B:有力 300,000 円 600,000 円 … 

 ┇ 

F:ネタ 600,000 円 900,000 円 … 

売上分析 先行管理 

売上推移 

 

予実績分析 
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10-2.共通操作 

売上分析・先行管理・予実績分析・売上推移の共通操作について説明します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

集計内容を指定した条件で絞り込みます。 

また、最初から絞り込んでおきたい条件を保存できます。 

参照：10-2-4.条件保存 

選択した情報で絞り込んで、より詳細な一覧を開きます。 

これを「ドリルダウン」と呼びます。 

参照：10-2-1.ドリルダウン 

集計結果欄です。 

集計値のリンクから一覧画面を表示し、 

該当データの詳細を確認できます。 

表示している画面を 

書き出します 

参照：10-2-3.書き出し 

集計結果のグラフを表示 

します 

参照：10-2-2.グラフ表示 

表示基準や絞り込んで開いた画面に応じて

切り替わります。 

この観点となる情報を「切口」と呼びます。 
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10-2-1.ドリルダウン 

選択した情報で絞り込んで、より詳細な一覧を表示します。これを「ドリルダウン」と呼びます。 

ここでは、売上分析・先行管理・予実績分析のドリルダウンする方法について説明します。 

 

例：先行管理「受注確度順」の月度（受注確度別＞明細）でドリルダウンした場合 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

例：先行管理「部署別担当者別」の切口（部署別＞担当者別＞受注確度別＞明細）でドリルダウンした場合 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

➁「７月度」の明細一覧が開く ➀「７月度」をクリック 

➀「営業部/営業1課」をクリック ➁「営業部/営業1課」の社員別一覧が開く 

⑤「A:当確」をクリック 

③「相川 弘」をクリック 

④「相川 弘」の受注確度別一覧が開く ⑥「A:当確」の明細一覧が開く 
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例：先行管理「商品分類別」の取得値（商品分類別＞受注確度別＞商品別＞明細）でドリルダウンした場合 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

例：予実績分析の月度（受注確度別＞社員別）でドリルダウンした場合 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

メンテナンスボタンでは［案件メンテナンス］レイアウトの 

商談登録画面を開きます 。 

メンテナンスしたい案件を見つけた場合などにご活用ください。 

➀「コンサルティング」の取得値をクリック ➁「コンサルティング」の取得値の

受注確度別一覧が開く 

③「A:当確」をクリック 

④「A:当確」の商品別一覧が開く 

⑤「SNI-900003」をクリック 

⑥「SNI-900003」の明細一覧が開く 

➀「８月度」をクリック ➁「８月度」の社員別一覧が開く 
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売上分析・先行管理・予実績分析でドリダウンしたときに表示される画面について説明します。 

ドリルダウンすると、以下の順番で画面が表示されます。 

■売上分析の場合 

 部署別＞社員別＞顧客別＞商品別 

 担当者別＞顧客別＞商品別 

 顧客別＞商品別 

 顧客ランク別＞顧客別＞商品別 

 商品分類別＞商品別 

 商品別 ※ドリルダウン先はありません。 

 案件分類別＞部署別＞担当者別＞案件別＞商品別 

 

■先行管理の場合 

 受注確度別＞案件一覧 ※１＞明細 

 部署別担当者別＞担当者別＞受注確度別＞案件一覧 ※１＞明細 

 担当者別＞受注確度別＞案件一覧 ※１＞明細 

 案件分類別＞受注確度別＞案件一覧 ※１＞明細 

 商品分類別＞受注確度別＞商品別＞明細 

 商品別＞受注確度別＞明細 

 顧客別＞受注確度別＞明細 

※１：「案件一覧」は、基準日「売上日基準」のときに表示されます。 

 

■予実績分析の場合 

 受注確度別＞（月度をクリックした場合）社員別 

 受注確度別＞（受注確度をクリックした場合）明細 
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10-2-2.グラフ表示 

売上分析・先行管理・予実績分析・売上推移のグラフ表示について説明します。 

ここでは先行管理のグラフを例に説明します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

① 棒グラフの目盛りです。このグラフでは金額／利益の値を表示します。 

② 折れ線グラフの目盛りです。このグラフでは達成率の値を表示します。 

③ グラフの凡例です。グラフの色や形が何を示すのかを表示します。 

④ グラフに表示する内容を切り替えることができます。 

 

 

 

 

 

 

 

■特記事項 

共通 

✓ 累積表示しているとき、移動平均の表示はできません。 

予実績分析の場合 

✓ 半期または四半期を表示しているとき、移動平均の表示はできません。 

１ 2 3 4 

いずれかを選択します。 

表示する内容にチェックを入れます。 

※移動平均について 

４か月分の値を平均してグラフを表示します。 

これにより、月々の値の変動を均し、傾向を掴みやすくします。 

例）4 月：60％、5 月：70％、6 月：80％、7 月：90％ の場合 

→ 7 月の移動平均は 75％ 

（計算式：（60（4 月分）+70（5 月分）+80（6 月分）+90（7 月分））÷4）。 
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10-2-3.書き出し 

売上分析・先行管理・予実績分析・売上推移の書き出しについて説明します。 

書き出しは画面に表示している情報をそのまま出力します。 

※先行管理は表示している情報のまま出力する以外に、集計出力と明細出力があります。 

詳細は次項を参照してください。 

 

例）先行管理（表計算出力）の場合 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

■特記事項 

共通 

✓ 一度に出力できる最大件数は 500 件です。 

501 件以上のデータを書き出したいときには、ページ送りをして書き出してください。 

開いているページ以降のデータが書き出されます。 

✓ 集計表とグラフは別々のシートで書き出されます。 

✓ シート名は最大 15 文字まで書き出されます。 

✓ 15 桁以上の数値は表計算ソフトで表示しきれない可能性があります。 

集計結果が 15 桁以上になる場合、倍率の指定を変更し 15 桁未満の値になるようにしてください。 
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先行管理を集計出力する 

先行管理の画面に表示している集計結果をそのまま出力したい場合は、集計出力をご利用ください。 
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先行管理を明細出力する 

明細出力は操作している画面の検索条件でもって、最階層までドリルダウンした集計結果が書き出されます。 

また、明細出力では、顧客情報、案件情報、売上情報、商品マスタも出力できます。 

出力テンプレート機能を利用することで出力する項目を任意に変更できます。 

※商品マスタの出力について 

基準日が「受注日基準」の場合、分析基準が商品別または商品分類別の場合に出力できます。 

基準日が「売上日基準」の場合、商品コードがマスタデータと一致する商品マスタを出力できます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ドリルダウンした情報 
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10-2-4.条件保存 

売上分析・先行管理・予実績分析・売上推移の条件保存について説明します。 

条件保存とは、検索条件（画面左側と上部）や選択した情報で絞り込んだ状態を保存する機能です。 

よく指定する検索条件で画面を開きたい場合にご活用ください。 

 

例）先行管理の場合 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

■特記事項 

✓ 異なる表示基準を開いた（例：先行管理「受注確度順」で条件保存後、「担当者別」を開く）場合、検索条件

は復元します。選択した情報で絞り込まれた状態は復元しません。 

 

 

 

 

 

 

 

 

条件保存したときの 

検索条件と選択した情報で絞り込まれた状態で開きます 
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10-2-5.受注確率 

先行管理・予実績分析・売上推移の受注確率について説明します。 

受注確度によって受注確率（％）を設定し、その割合に乗じて金額（利益）に反映させて表示できます。 

見込状況に合わせた見込金額を把握できます。 

 

利用例） 

受注確度 受注確率 適用前  適用後 

受 注 100％ 1,500,000 円 ⇒ 1,500,000 円 

当 確 90％ 1,000,000 円 ⇒ 900,000 円 

有 力 50％ 900,000 円 ⇒ 450,000 円 

 

初期値は、システム設定で設定された確率が表示されます。 

各ボタンの説明は以下の通りです。 

一時変更：一時的に任意の受注確率（％）を変更します。（0～100％の数値を入力） 

使用しない：設定されている受注確率を使用しない状態にします。受注確率は全て 100％となり、登録されてい

るデータが表示されます。 

 

 

 

 

 

 



 

13 

 

10-3.売上分析 

売上分析は予算情報と売上実績（金額・利益）や達成率・予実差額などの数値を一覧で表示し、売上実績を分析

するための機能です。 

 

10-3-1.売上分析を参照する 

 

売上分析を参照する 

1. 左メニューから「分析」の「売上分析」から表示基準を選択します。→ 売上分析画面が表示されます。 

 

売上分析画面 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2     

2     
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項目 説明 

表示基準 
表示基準をプルダウンで切り替えられます。 

表示基準：部署別、担当者別、顧客別、顧客ランク別、商品分類別、商品別、案件分類別 

 

 

ボタン 説明 

条件保存 [参照]10-2-4.条件保存 

検索 指定した検索条件で検索します。 

書き出し 
[参照]10-2-3.書き出し 

※書き出しするためには、テキスト出力権限が必要です。 

グラフ表示 [参照]10-2-2.グラフ表示 

表示設定 集計表に表示する項目の表示、非表示を変更できます。 

 

 

項目 説明 

取得値 金額や利益の取得値をクリックすると、該当の詳細一覧（リスト表示）画面が開きます。 

切口 

項目名をクリックすると昇順/降順に並び替えられます。 

 

 

 

 

 

合計 

合計をクリックすると金額や利益で昇順/降順を並び替えられます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

■取得値について 

✓ 取得値に閲覧制限は適用されていません。 

そのため、リスト表示画面を参照した場合に件数が一致しない場合があります。 

✓ 金額と利益は売上実績が対象です。 

✓ 予算は表示基準に応じて表示されます。 

部署別・担当者別：予算単位「担当者単位」の売上予算が反映されます。 

顧客別・顧客ランク別：予算単位「顧客単位」の売上予算が反映されます。 

商品分類別・商品別：予算単位「商品単位」の売上予算が反映されます。 
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案件分類別：予算単位「案件分類単位」の売上予算が反映されます。 

✓ 差額が予算未達成の場合、赤字で「▲差額」を表示します。 

✓ 達成率が 100％未満の場合、赤字で表示します。 

✓ 達成率と利益率の小数第三位は四捨五入して表示します。 

✓ 訪問件数は実施商談かつ訪問件数にカウントする商談目的を選択した商談情報を１件と数えます。 

✓ 商品マスタごとに集計するためには商品コードが必要です。 

商品マスタごとに集計したい場合は、システム設定で商品マスタに商品コードを設定してください。 

✓ ドリルダウンしたときや階層を下ったとき、先頭に合計行が表示されます。 

※合計行は一覧に表示される件数が２件以上ある場合のみ表示されます。 
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10-4.先行管理 

先行管理は受注見込／売上見込の管理を容易にするための機能です。 

日々の商談情報を登録するだけで、自動で受注見込／売上見込の一覧表が作成されます。 

 

 

  

 

 

【商談情報画面】 

受注日基準 

【先行管理画面】 

売上日基準 
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10-4-1.先行管理を参照する 

 

先行管理を参照する 

1. 左メニューから「先行管理」を選択します。→ 先行管理画面が表示されます。 

2. 表示基準を選択します。→ 表示基準に応じた集計結果が表示されます。 

 

先行管理画面 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2     

2     
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項目 説明 

表示基準 
表示基準をプルダウンで切り替えられます。 

表示基準：受注確度順、部署別担当者別、担当別、案件分類別、商品分類別、商品別、顧客別 

 

 

ボタン 説明 

書き出し 

集計結果を書き出します。 

[参照]10-2-3.書き出し 

※書き出しするためには、テキスト出力権限が必要です。 

グラフ表示 
集計結果をグラフ表示します。 

[参照]10-2-2.グラフ表示 

シミュレーション 
蓄積したデータをもとにシミュレーションします。 

[参照]シミュレーション 

表示設定 集計表に表示する項目の表示、非表示を変更できます。 

条件保存 
検索条件とドリルダウンの状態を保存します。 

[参照]10-2-4.条件保存 

検索 指定した検索条件で検索します。 

一時変更 

/ 使用しない 

集計結果に反映する受注確率を変更します。 

[参照]10-2-5.受注確率 

 

 

項目 説明 

取得値 
金額などの取得値をクリックすると、ドリルダウンします。 

[参照]10-2-1.ドリルダウン 

前年同月 前年同月をクリックすると、別タブで前年同月の集計結果が表示されます。 

期間/切口 
期間や切口をクリックするとドリルダウンします。 

[参照]10-2-1.ドリルダウン 
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■取得値について 

✓ 取得値に閲覧制限は適用されていません。 

✓ 基準日に応じて集計されます。 

受注日基準の場合、案件情報の受注予定日が適用されます。 

売上日基準の場合、売上見込の売上日が適用されます。 

✓ 予算は表示基準に応じて表示します。 

受注確度順・部署別担当者別・担当者別の場合、予算単位「担当者単位」が反映されます。 

案件分類別、商品分類別・商品別・顧客別の場合、選択した予算単位が反映されます。 

✓ 予算は「新規」と「ベース」の合計値が表示され、基準日に応じて集計されます。 

受注日基準の場合、受注金額と受注利益が反映されます。 

売上日基準の場合、売上金額と売上利益が反映されます。 

✓ 予算のベースは切口や予算単位に応じて表示されます。 

予算のベースとグラフの表示については、以下の通りです。 

切口 予算 ベース予算 グラフ表示有無 

受注確度別 部署別担当者別 行表示 表示 

受注確度別＞ドリルダウン以下 部署別担当者別 表示なし 非表示 

部署別 部署別担当者別 取得値に合算 表示 

部署別＞担当者別 部署別担当者別 取得値に合算 表示 

部署別＞担当者別＞受注確度別 部署別担当者別 行表示 表示 

部署別＞担当者別＞受注確度別＞配下 部署別担当者別 表示なし 非表示 

担当者別 部署別担当者別 取得値に合算 表示 

担当者別＞受注確度別 部署別担当者別 行表示 表示 

担当者別＞受注確度別＞ドリルダウン以下 部署別担当者別 表示なし 非表示 

案件分類別 案件分類別 取得値に合算 表示 

案件分類別＞受注確度別 案件分類別 行表示 表示 

案件分類別＞受注確度別＞ドリルダウン以下 案件分類別 表示なし 非表示 

案件分類別 部署別担当者別 行表示 表示 

案件分類別＞ドリルダウン以下 部署別担当者別 表示なし 非表示 

商品分類別 商品別 取得値に合算 表示 

商品分類別＞受注確度別 商品別 行表示 表示 

商品分類別＞受注確度別＞ドリルダウン以下 商品別 表示なし 非表示 

商品分類別 部署別担当者別 行表示 表示 

商品分類別＞ドリルダウン以下 部署別担当者別 表示なし 非表示 

商品別 商品別 取得値に合算 表示 

商品別＞受注確度別 商品別 行表示 表示 

商品別＞受注確度別＞ドリルダウン以下 商品別 表示なし 非表示 

商品別 部署別担当者別 行表示 表示 
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商品別＞配下 部署別担当者別 表示なし 非表示 

顧客別 顧客別 取得値に合算 表示 

顧客別>受注確度別 顧客別 行表示 表示 

顧客別>受注確度別＞ドリルダウン以下 顧客別 表示なし 非表示 

顧客別 部署別担当者別 行表示 表示 

顧客別＞配下 部署別担当者別 表示なし 非表示 

✓ 予算「ベース」は、予算とともに、見込（金額・利益）としても集計されます。 

見込（金額・利益）として扱うベースは、切口にない検索条件が指定された場合、該当する対象がないため、

ベース行は非表示になります。 

検索条件を指定したとき、絞り込まれる（以下「○」）、絞り込まれない（以下「―」）のベース行の表示につ

いては、以下の通りです。 

 

部署別・担当者別 顧客別 商品別 案件分類別 

予算 金額・利益 予算 金額・利益 予算 金額・利益 予算 金額・利益 

受注確度 ― ○ ※１ ― ○ ※１ ― ○ ※１ ― ○ ※１ 

部署 ○ ○ ○ ※３ ○ ※３ ○ ○ ○ ○ 

社員 ○ ○ ○ ※３ ○ ※３ ○ ○ ○ ○ 

案件分類 ― ○ ※２ ― ○ ※２ ― ○ ※２ ○ ○ 

顧客ターゲ

ットリスト 
― ○ ※２ ○ ○ ○ ○ ― ○ ※2 

顧客 ― ○ ※２ ○ ○ ○ ○ ― ○ ※2 

関連顧客 ― ○ ※２ ― ○ ※２ ― ○ ※２ ― ○ ※2 

商品分類 ― ○ ※２ ― ○ ※２ ○ ○ ― ○ ※2 

商品名 ― ○ ※２ ― ○ ※２ ○ ○ ― ○ ※2 

商品コード ― ○ ※２ ― ○ ※２ ○ ○ ― ○ ※2 

※１：ベースは「確度の高い予算・金額」のため、受注確度を「のみ」で検索した場合は表示されません。 

※２：切口にない検索条件のため、表示されません。 

※３：顧客情報の担当者で絞り込まれます。 

✓ 達成率の計算は以下の通りです。 

受注確度の場合：積上金額（ベース＋受注確度別の金額）/ 予算 

部署、社員、案件分類、商品分類、商品、顧客の場合：個別金額 /予算 

✓ 差額が予算未達成の場合、赤字で「▲差額」を表示します。 

✓ 達成率が 100％未満の場合、赤字で表示します。 

✓ 達成率と利益率は小数第三位を四捨五入して表示します。 

✓ 予定遅延は基準月度を過ぎても「受注」になっていない見込を対象に表示します。 
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✓ 未定は基準日となる日付が未入力の見込を対象に表示します。 

✓ 合計は予定遅延+小計+未定を表示します。 

✓ 商品マスタごとに集計するためには商品コードが必要です。 

商品マスタごとに集計したい場合は、システム設定で商品マスタに商品コードを設定してください。 

 

■検索条件について 

✓ 受注確度は状態が「受注」「継続中」と「未登録」が選択肢に表示されます。 

「まで」を選択した場合、選択したキーワードより上に設定されている受注確度が表示対象となります。 

✓ 部署・社員を指定したときの検索対象は以下の通りです。 

受注日基準のときは、案件情報の担当者を検索対象とします。 

売上日基準のときは、案件情報と売上情報のどちらを検索対象とするか選択できます。 

表示基準「顧客別」を選択している場合は、顧客情報の担当者を対象とします。 

 

 

 集計結果を表示したとき、集計結果にお知らせが表示される場合があります。 

集計値を見るだけでは気づきにくい点を強調して表示します。 

具体的には、今までと傾向が異なる値が表示されている場合やメンテナンスが必要な場合に表示します。 

お知らせは以下の条件で表示します。 

①受注確度別、部署別、担当者別のいずれかを表示しているとき 

②表示期間が 6 ヶ月以上になっているとき 

③受注日基準で表示しているとき 

※検索したときやドリルダウンしたときなど、集計結果が変わると吹き出しは表示されなくなります。 

※お知らせは、大体１週間に１度の頻度で表示します。一度表示したあとは、一定期間表示されなくなります。 

表示例） 
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シミュレーション 

過去の実績を基に、未来の予測値をシミュレーションする機能です。 

たとえば案件の受注までに平均で 3 ヶ月かかる場合、少なくとも 3 ヶ月先を見越した営業活動が必要です。 

素早く適切な対策を打つためには、早い段階で精度の高い見込情報が必要になります。 

しかし、実際に『3 ヶ月先にどうなっているか』を読み解くのは困難です。 

 

 

 

 

 

 

たとえば、20XX 年 4 月 1 日時点での 6 月の先行管理の内容を以下とします。 

このとき、6 月末時点では何件の受注が見込めるでしょうか？ 

同じ確度 B でも人によって受注する確率が異なる場合があります。 

同様に、同じ確度 B でも案件分類によって受注する確率が異なる場合もあります。 

このような、人の目で読み解くのが困難な『3 ヶ月先にどうなっているか』を予測して表示する機能がシミュレ

ーション機能です。 

この機能を利用して早い段階で精度の高い見込情報を確認することで、素早く適切な対策を打てるようになりま

す。 

※シミュレーション機能は、以下の画面で利用できます。 

 受注確度別、部署別、社員別、案件分類別 

※案件情報をもとに予測するため、案件機能を利用していない場合は利用できません。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

１ 
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① 表示する基準月度（現在、当月末、翌月、翌々月）を切り替えます。 

  再生ボタンをクリックすると、自動再生が始まります。 

  基準月度を手動で選択する場合は、スライダーを動かすか目盛りをクリックしてください。 

※基準日（集計日の１年前）から半年の間の案件情報を分析します。 

※『過去の実績』として担当者・受注確度・案件分類別の案件の推移を解析します。 

例）20XX 年 6 月の実績 1 ヶ月後の情報 

 

 

 

 

 

 

受注確度が A と B の案件の推移に注目してみます。 

一ヶ月経過したときの以下のような情報を収集・解析します。 

5 件あった A 案件のうち 4 件が受注。1 件が 7 月の A に繰り越し。 

10 件あった B 案件のうち３件が受注。１件が７月の A に、６件が７月の B に繰り越し。 
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ルート営業向けの先行管理について 

案件機能を利用しない場合（顧客深耕を導入されている場合）の先行管理の活用方法について説明いたします。 

部署別担当者別、担当者別、商品分類別、商品別、顧客別に今月どのくらい売上が見込めるかの予測や着地管理

として利用できます。 

先行管理に表示される金額はベース（売上予算）が表示されます。 

ベース（売上予算）をメンテナンスすることで自動的に先行管理表が作成されます。 

また、当初予算と比較することで期中のギャップを確認して分析できます。 

 

【基準日：売上日基準の場合】 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

～ 省略 ～ 
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10-5.予実績分析 

予実績分析は、部署・担当者の予算情報とともに、案件情報の売上見込と売上実績を一覧で表示し、１年間を通

して売上を分析する機能です。 

                                                  

【例：操作日が７月度の場合】 
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【商談情報画面】 【売上情報画面】 



 

26 

 

10-5-1.予実績分析を参照する 

 

予実績分析を参照する 

 

1. 左メニューから「予算・売上管理」を選択します。→ 予実績分析画面が表示されます。 

 

予実績分析画面 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ボタン 説明 

書き出し 

集計結果を書き出します。 

[参照]10-2-3.書き出し 

※書き出しするためには、テキスト出力権限が必要です。 

グラフ表示 
集計結果をグラフ表示します。 

[参照]10-2-2.グラフ表示 

表示設定 集計表に表示する項目の表示、非表示を変更できます。 

条件保存 
検索条件とドリルダウンの状態を保存します。 

[参照]10-2-4.条件保存 

検索 指定した検索条件で検索します。 

一時変更 

/ 使用しない 

集計結果に反映する受注確率を変更します。 

[参照]10-2-5.受注確率 

 

 

2     
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項目 説明 

前年同月 
前年同月をクリックすると、前年同月を対象とする売上実績の詳細一覧（リスト表示）画面が開

きます。 

売上情報 
売上情報をクリックすると、表示期間を対象とする売上実績の詳細一覧（リスト表示）画面が開

きます。 

受注確度/期間 

受注確度をクリックするとドリルダウンします。 

受注確度をクリックした場合、案件別に集計結果を表示します。 

期間をクリックした場合、社員別に集計結果を表示します。 

[参照]10-2-1.ドリルダウン 

 

■取得値について 

✓ ログイン月度より前は売上実績、ログイン月度以降はベースと売上見込が表示されます。 

✓ 取得値に閲覧制限は適用されていません。 

そのため、リスト表示画面を参照した場合に件数が一致しない場合があります。 

✓ 予算は予算単位「担当者単位」が反映されます。 

予算は「新規」と「ベース」の合計値が表示されます。 

予算は売上金額と売上利益が表示されます。 

✓ 差額が予算未達成の場合、赤字で「▲差額」を表示します。 

✓ 達成率の計算は、積上金額（ベース＋受注確度別の金額）/ 売上予算 です。 

✓ 達成率が 100％未満の場合、赤字で表示します。 

✓ 達成率と利益率の小数第三位は四捨五入して表示します。 

 

■検索条件について 

✓ 受注確度は状態が「受注」「継続中」と「未登録」が選択肢に表示されます。 

「まで」を選択した場合、選択したキーワードより上に設定されている受注確度が表示対象となります。 

✓ 累積で表示しているときは、当月以降の売上情報に売上実績を加算した数値が表示されます。 

達成率や合計行の計算も売上実績を加味して表示されます。 
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10-6.売上推移 

売上推移は、顧客別の予算情報とともに、案件情報の売上見込と売上実績を一覧で表示し、特定の顧客に絞り込

むことで、より詳細に年間の売上を分析する機能です。 

 

                                                  

【例：操作日が７月度の場合】 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【商談情報画面】 

【売上情報画面】 

実     績 
見       込 
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10-6-1.売上推移を参照する 

 

売上推移を参照する 

売上推移は顧客情報の情報参照やクイック検索機能から閲覧できます。 

こちらでは顧客情報の情報参照から開く方法を説明します。 

 

1. 顧客情報の参照画面を表示します。 

2.         ボタンをクリックし、メニュー「売上推移」を選択します。→ 売上推移画面が表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

売上推移画面 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

情報参照 

2     

2     

2     
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項目 説明 

顧客名 

名寄せ情報がある場合は、名寄せ対象データも含めて集計結果を表示できます。 

 

 

  

 

 

 

 

子会社（配下の顧客情報）も含めて集計結果を表示できます。 

 

 

 

 

 

※集計結果に名寄せと配下の顧客情報を同時には表示できません。 

 集計結果はそれぞれをご確認ください。 

 

 

ボタン 説明 

書き出し 

集計結果を書き出します。 

[参照]10-2-3.書き出し 

※書き出しするためには、予実績分析のテキスト出力権限が必要です。 

グラフ表示 
集計結果をグラフ表示します。 

[参照]10-2-2.グラフ表示 

表示設定 集計表に表示する項目の表示、非表示を変更できます。 

条件保存 
検索条件の状態を保存します。 

[参照]10-2-4.条件保存 

検索 指定した検索条件で検索します。 

一時変更 

/ 使用しない 

集計結果に反映する受注確率を変更します。 

[参照]10-2-5.受注確率 

 

■取得値について 

✓ 取得値に閲覧制限は適用されていません。 

✓ 予算は予算単位「顧客単位」が反映されます。 

予算は「新規」と「ベース」の合計値が表示されます。 

予算は売上金額と売上利益が表示されます。 

✓ ログイン月度より前は売上実績、ログイン月度以降はベースと売上見込が表示されます。 

✓ 訪問件数は実施商談かつ訪問件数にカウントする商談目的を選択した商談情報を１カウントとします。 

✓ 差額が予算未達成の場合、赤字で「▲差額」を表示します。 
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✓ 達成率が 100％未満の場合、赤字で表示します。 

✓ 達成率と利益率の小数第三位は四捨五入して表示します。 

✓ 達成率の計算は、積上金額（ベース＋受注確度別の金額）/ 売上予算 です。 

 

■検索条件について 

✓ 受注確度は状態が「受注」「継続中」と「未登録」が選択肢に表示されます。 

「まで」を選択した場合、選択したキーワードより上に設定されている受注確度が表示対象となります。 
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10-7.サクセス分析 

 

10-7-1.サクセス分析とは 

サクセス分析とは、１つ１つのサクセスナレッジを元に、「どのような要因で受注しているのか」、「どのくらい受

注に至るまでに手間がかかっているか」など多角的に分析できる機能です。 

サクセス案件とは、あらかじめ設定した「金額」、「商談期間」、「コンタクト効率」、「訪問効率」の 4 指標全てを

満たす場合（サクセス条件）の案件情報です。サクセス案件には アイコンが表示されます。 

サクセスナレッジの詳細は、「案件管理」を参照してください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

なお、全体に対するサクセス案件の割合や数値の差をグラフで簡単に確認することが出来ます。 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 この機能を利用するためには、あらかじめシステム設定画面よりサクセス条件を設定してください。 

 

 

 

・全社でどのような要因で受注しているか 

・受注にどのくらいの手間がかかるか 

・複数の切り口から弱点を探る 

・成功している担当者はどう進めているのか 

・同じ業種ではどんな点を注意したよいのか 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_09.pdf
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10-7-2.サクセス分析を参照する 

 

サクセス分析を参照する 

サクセス分析を参照します。 

 

1. 左メニューから「案件情報」を選択して、表示されたタブの中から「サクセス分析」を選択します。 

「サクセス分析」画面が表示されます。 

2. 表示種類を「すべて」または「サクセス」を選択します。 

3. 「期間(過去[月数])」「部署」「社員」「対象」から対象を絞り込みます。 

対象が一覧表示されます。 

※画面の詳細は「サクセス分析一覧」を参照してください。 

※ドリルダウンして、表示された案件名をクリックすると、サクセスナレッジが表示されます。詳細は、 

「案件管理」を参照してください。 

 

サクセス分析一覧 

 

 

 

 

 

 

【対象：案件情報】 

対象のサクセスナレッジと顧客情報が 

表示されます。 

：サクセス案件 

：受注案件 

黒字：全てのデータ 

緑字：サクセス案件のデータ 

 

 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_09.pdf
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番号 項目 説明 

 表示データ 
表示するデータを「 すべて」（受注案件全て）または「 サクセス」（サクセス

案件のみ）のどちらかを選択します。 

 期間 基準月度より何ヶ月表示するか選択します。 

 部署/社員 対象となる部署・担当者を選択します。 

 対象 表示種類を選択します。 

 倍率 

表示させる単位を選択します。 

最小単位からそれぞれ 1、1/1000、1/10000、1/1000000 に再計算して表示され

ます。 

 

 

【対象：引合要因】 
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10-7-3.サクセスポイントの計算例 

サクセスポイントは最適値を評価基準値とし、下限値と上限値はサクセス条件の最低値として計算します。出た

数値にウェイトを加味したものがサクセスポイントとなります。そして、「金額」「商談期間」「コンタクト効率」

「訪問効率」のポイント合計が、案件のサクセスポイントとなります。 

 

 

 設定の詳細は、貴社のシステム管理者にご確認ください。 

 サクセスポイントは、「サクセス分析」の表示データを「サクセス」にした場合のみ表示されます。 
 

 

■具体例 

以下のようにサクセスの基準を設定します。 

                                                        

システム設定画面 

 

 

ある受注案件が以下のような内容であった場合、サクセスポイントは 38 ポイントとなります。 

実績値 サクセスポイント 

金額 1,200,000 円 8 

商談期間 15 日 10 

コンタクト効率 500,000 円 10 

訪問効率 500,000 円 10 

 

サクセスポイント 38 

 

 

 

 

 

 

下限値    上限値           最適値 
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10-8.担当者分析 

 

10-8-1.担当者分析について 

担当者分析は過去データから社員や部署ごとに、新規案件化数や受注する割合などを分析した結果を表示する機

能です。 

案件化から受注までに得意、不得意があると、社員や部署ごとに新規の案件を獲得する数や獲得した案件を受注

する数が異なります。 

社員、部署ごとの傾向をつかむことで、適したアドバイスや対策を立てやすくなります。 

 

活用例） 

・受注割合が高いけれど、受注金額と受注利益が予算に対して低い 

 →新規案件数を増やす。 

・新規案件数が多いけれど、受注率が低い場合 

 →ボトルネックサーチを利用して、営業プロセスの中でどこがボトルネックなのか確認。 

  ボトルネックを解消するための対策を立てる。 

 

 

担当者分析で利用する集計データについて 

過去の実績を集計・解析して、一覧の情報を組み立てています。 

 基準日：集計実行日の１年前 

 ※解析元となるデータは、先行管理のシミュレーション機能と同じデータを利用しています。 

そのため集計実行日は、定期実行日またはシミュレーションの集計を手動で実行した日となります。 

 集計対象：基準日から半年の間に発生した案件情報 

 解析期間：各案件情報の発生月から半年間 

※受注案件がない社員や部署は、分析の対象外となります。 

 

担当者分析の参照権限について 

担当者分析を参照するためには、参照権限が必要です。 

権限については、システム管理者にご確認ください。 
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10-8-2.担当者分析を参照する 

 

担当者分析を参照する 

 

1. 左メニューから「案件情報」を選択し、表示されたタブの中から「担当者分析」を選択します。 

「担当者分析」画面が表示されます。 

2. 表示対象を選択します。 

表示対象を絞り込む場合は、表示条件を指定して検索してください。 

対象が一覧表示されます。 

※画面の詳細は「担当者分析一覧」を参照してください。 

 

 

担当者分析一覧 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

    表示条件 

項目 説明 

部署、社員 表示対象となる部署、社員を選択します。 

案件分類 集計対象とする案件分類を選択します。 

ウェイト 
総合力を計算するさいのウェイトを変更できます。 

［変更］ボタンをクリックし、割合を変更してください。 
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    表示切替 

項目 説明 

表示対象 一覧に表示する対象を社員または部署から選択します。 

一覧 

分析結果を一覧表示します。 

各評価項目の内容は以下の通りです。 

 

総合力 

：各評価項目とウェイトを加味した総合結果をランキングで表示します。 

新規創出力 

：集計対象となる案件情報の件数を評価します。 

金額創出力 

：集計対象となる案件情報のうち、6 ヶ月以内で受注した案件情報の金額を評価します。 

利益創出力 

：集計対象となる案件情報のうち、6 ヶ月以内で受注した案件情報の利益を評価します。 

受注力 

：集計対象となる案件情報のうち、6 ヶ月以内で受注した割合を評価します。 

瞬発力 

：集計対象となる案件情報のうち、6 ヶ月以内で受注した案件情報の平均期間（月数）を評

価します。 
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10-9.クロス集計 

 

10-9-1.クロス集計について 

クロス集計とは、企業経営に必要なデータの分析や集計を、蓄積された多量のデータから行う機能です。例えば、

顧客ランク別、企業規模別（資本金）の売上金額の分析などが可能です。分析対象の条件や分析の切り口を保存

し、情報共有することで、迅速な意思決定が可能になります。また、出力結果は表計算ソフトに対応しており、

営業会議での売上報告書としても役立ちます。 

 

10-9-2.クロス集計を作成する 

 

クロス集計の作成手順 

以下の説明は、顧客ランク別、企業規模別（資本金）に 2022 年の売上金額を分析する手順を説明します。 

1. 左メニューから「分析」>「クロス集計」を選択します。 

2.         ボタンをクリックします。 

3. 売上金額を分析するため「集計対象」には「売上情報」を選択します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

新規登録 
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4. 検索条件の「追加」ボタンをクリックし集計対象の絞り込みを行います。 

ここでは、売上日「2022/1/1」から「2022/12/31」までの売上情報に絞り込みます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5. 表頭の「追加」ボタンまたは「表頭を追加」をクリックします。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6. 表頭に表示する項目を選択します。 

１． 表頭に表示する機能を選択します。 

２． 表頭に表示する項目を選択します。 

表頭、表側の詳細設定については、[表頭、表側の詳細設定]を参照してください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

2 
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7. 表側の「追加」ボタンまたは「表側を追加」をクリックします。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8. 表側に表示する項目を選択します。 

ここでは資本金を 1,000 万円ごとに区切って分析します。 

１． 表側に表示する機能を選択します。 

２． 表側に表示する項目を選択します。 

３． 区切り幅の範囲やピッチは集計結果より自動的にセットされます。 

任意に変更したい場合、集計結果が多く自動的にセットされない場合に設定してください。 

詳細は[表頭、表側の詳細設定]を参照してください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9. 取得値の「追加」ボタンまたは「取得値を追加」をクリックします。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

2 

3 
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10. 分析したい項目を選択します。 

ここでは売上金額を分析したいため、売上金額（合計）を選択します。 

取得値の詳細設定については、[取得値の詳細設定]を参照してください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

11. 必要に応じてグラフを追加します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

12. タイトル、分類（※）、必要に応じて閲覧制限を設定し、     ボタンをクリックします。 

※ 分類はシステム設定でキーワード登録されている場合に利用できます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

以上で、顧客ランク別、企業規模別（資本金）の売上金額の集計表が作成できます。 

 

保存 
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クロス集計の編集画面 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

ボタン 説明 

保存 集計対象や取得値などを保存します。 

保存してメール 集計対象や取得値などを保存した上で、メール登録画面が表示されます。 

削除 クロス集計を削除します。 

上限設定 
表頭・表側に設定できる項目数の上限を設定します。 

上限を超える分の表示は省略されます。 

書き出し 

 

 

 

 

 

 

表計算ソフトに、集計表、グラフ、設定内容を出力することができます。 

 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

1 
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項目 説明 

変更 ボタン 検索条件、表頭、表側、取得値の設定を変更するダイアログを開きます。 

検索条件など 

 

 

検索条件、表頭、表側、取得値の設定を変更するダイアログを開きます。 

個別削除ボタン 

 

 

検索条件、表頭、表側、取得値の設定をクリアします。 

 

集計結果の件数によってはボタンが表示されない場合があります。 

詳細は[快適にご利用いただくための配慮について]を参照してください。 

 

 

 

項目 説明 

幅 

自動 ・・・ ブラウザの幅に応じて表頭の幅を自動調整します。 

大、中、小 ・・・ 表頭の大きさを選択した幅で表示します。 

総計欄 

合計 ・・・ 列、行、それぞれの数値合計を表示します。 

最小 ・・・ 列、行、それぞれの最小値を表示します。 

最大 ・・・ 列、行、それぞれの最大値を表示します。 

平均 ・・・ 列、行の合計値を、集計値のある列数、行数で割った平均値になります。 

平均値は値があるセルで計算されます。値がないセルも計算に含ませる場合は、「平均値の計算

に空白セルを含む」にチェックをいれてください。 
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項目 説明 

表頭 

表頭をクリックするとその列の詳細一覧（リスト表示）画面が開きます。 

表頭の合計、最小、最大、平均欄をクリックすると、検索条件に一致した詳細一覧が開きます。 

表側 

表側をクリックするとその行の詳細一覧（リスト表示）画面が開きます。 

表側の合計、最小、最大、平均欄をクリックすると、検索条件に一致した詳細一覧が開きます。 

取得値 

取得値をクリックすると該当マスの詳細一覧（リスト表示）画面が開きます。 

 

取得値には閲覧制限は適用されていません。 

そのためリスト表示画面を参照した場合に件数が一致しない場合があります。 

 

 

 

 グラフを表示します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

項目 説明 

グラフの種類 

モザイク図 

折れ線グラフ（集合、積み上げ、100％積み上げ） 

面グラフ（積み上げ、100％積み上げ） 

 

4 

 

5 
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棒グラフ（集合、積み上げ、100％積み上げ） 

以上からグラフ表示を行うことができます。 

値 集計表で設定した値を選択することができます。 

横軸 グラフの横方向の観点を選択することができます。 

縦軸 

グラフの縦方向の観点を選択することができます。 

また、グラフの表示が集合または積み上げの場合に、グラフの最大値を指定できます。 

グラフの尺度をそろえたい場合に指定してください。 

 

 

 グラフは最大 5 個まで作成可能です。 

 表計算ソフトに出力することが可能です。 

 

 

 

項目 説明 

タイトル 

集計表のタイトルを入力してください。 

未入力の場合には、集計対象の機能名が自動的に登録されます。 

担当者 集計表の担当者を選択してください。 

分類 

分類を選択してください。 

システム設定で分類が未登録の場合は表示されません。 

分類を階層化している場合、以下のように階層ごとに選択します。 

 

分類の登録は以下を参照してください。 

[参照]「システム設定マニュアル [フォーム]」-「2-4.キーワード登録」 

閲覧制限 

集計表の閲覧を制限したい場合に、閲覧可能な社員、部署、役職を選択してください。 

[参照]「共通操作」-「2-17.閲覧制限を設定する」 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6 

 

https://www.ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/system/sfa/system_02.pdf#page=40
http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf


 

47 

表頭、表側の詳細設定 

 

表頭、表側に選択した項目種別ごとに以下の設定ができます。 

 

選択項目「プルダウン、チェックボックス、ラジオボタン」 

設定項目 説明 

並び順 

昇順 ・・・ フォーム／キーワード登録の上から順番に表示されます。 

降順 ・・・ フォーム／キーワード登録の下から順番に表示されます。 

取得値の昇順 ・・・ 取得値の小さい順で表示されます。 

取得値の降順 ・・・ 取得値の大きい順で表示されます。 

表示対象 集計対象から表示するキーワードを指定することができます。 

データの有無 
集計結果がなくても表頭を表示する場合「表示する」を選択してください。 

集計結果がない場合、表頭も表示しない場合「表示しない」を選択してください。 

 

マスタ項目「社員選択、部署選択、顧客選択、パーソン選択、案件選択、納入機器選択、フリーフォーム」 

設定項目 説明 

グルーピング 

※こちらは社員選択の場合に表示される設定です。 

グルーピングした場合、表側に設定できるのは１項目のみになります。 

また、並び順は昇順のみになります。 

部署によるグルーピング ・・・ 社員の部署ごとに分けて表示することができます。 

合計を表示 ・・・ 部署ごとの合計が表示されます。（※こちらは表の合計です。上限を超えて

表に表示されていない値は加算されません。） 

並び順 

昇順 ・・・ 該当情報の上から順番に表示されます。（社員であれば社員の並び順） 

降順 ・・・ 該当情報の下から順番に表示されます。 

取得値の昇順 ・・・ 取得値の小さい順で表示されます。 

取得値の降順 ・・・ 取得値の大きい順で表示されます。 

表示対象 集計対象から表示するキーワードを指定することができます。 

フォーマット 
※こちらは社員選択の場合に表示される設定です。 

社員名とあわせて部署名・社員コードを表示することができます。 
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表頭、表側の詳細設定 

 

数値項目「数値項目、自動計算項目」 

設定項目 説明 

区切り幅 

自動設定 ・・・ 集計結果の最小値と最大値から最適な範囲を自動的に指定します。 

指定 ・・・ 任意の範囲を選択できます。 

範囲 ・・・ [ 入力値 ]以上 ~ [ 入力値 ]未満  

       [ 入力値 ]より大きい ~ [ 入力値 ]以下 

ピッチ ・・・ 表示幅を指定します。 

例）301 人未満の企業を従業員数（50 人）ごとに区切り指定する場合 

範囲に「 1 」以上 ~「 301 」未満、ピッチに「 50 」を指定 

 

 

集計結果の件数が多い場合は範囲やピッチに入力値が自動的にセットされない場合があります。 

詳細は[快適にご利用いただくための配慮について]を参照してください。 

並び順 

昇順 ・・・ 指定範囲の小さい順 

降順 ・・・ 指定範囲の大きい順 

取得値の昇順 ・・・ 取得値の小さい順で表示されます。 

取得値の降順 ・・・ 取得値の大きい順で表示されます。 

 

日付項目 

設定項目 説明 

区切り幅 自動設定 ・・・ 集計結果の最小値と最大値から最適な範囲を自動的に指定します。 

指定 ・・・ 任意の範囲を選択できます。 

範囲 ・・・ [ 入力値 ]以上 ~ [ 入力値 ]以下  

ピッチ ・・・ 日単位、週単位、月単位、年単位から選択します。 

例）2022/1/1 から 1 年間を 1 ヶ月ごとに区切る場合 

範囲に「 2022/1/1 」以上 ~「 2023/1/1 」以下、ピッチに「月単位」を指定する。 

 

 

集計結果の件数が多い場合は範囲やピッチに入力値が自動的にセットされない場合があります。 

詳細は[快適にご利用いただくための配慮について]を参照してください。 

並び順 

昇順 ・・・ 指定範囲の小さい順 

降順 ・・・ 指定範囲の大きい順 

取得値の昇順 ・・・ 取得値の小さい順で表示されます。 

取得値の降順 ・・・ 取得値の大きい順で表示されます。 

 

 

 表頭、表側は最大３つまで設定できます。 
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取得値の詳細設定 

 

種類 説明 

数式 取得値をもとに四則演算が可能です。 

小数点以下の桁数 

0 埋め 

小数点第 4 位まで設定可能です。 

小数点以下を 0 埋めしたい場合にチェックをいれてください。 

表示倍率 ✖1,000,000,000 から ÷1,000,000,000 が設定可能です。 

条件付き書式 取得値の文字色、背景色を変更する場合に設定してください。 

例えば、売上金額が 0 以上、5,000,000 未満の場合は赤色 

売上金額が 10,000,000 以上の場合は緑色にする場合は以下になります。 

[           0 ] ≦ ~ ＜ [ 5,000,000 ] 背景色：赤 

[ 10,000,000 ] ≦ ~ ＜ [         ] 背景色：緑 

文字色、背景色は「青」「緑」「黄」「赤」から選択できます。 

「普通」は白背景、黒字になります。 

 

 

入力した条件には表示倍率は加味していません。 

表示倍率を設定している場合は、入力値の桁数にご注意ください。 

 

 

快適にご利用いただくための配慮について 

 

集計対象の件数が多い場合、集計表の表示に時間がかかる場合があるため以下の配慮をしています。 

 

集計対象が 10,000 件以上の場合、検索条件や表頭、表側、取得値の個別削除ボタンを使用すると、 

集計表の表示に時間がかかることがあります。そのため、変更ボタンより設定ダイアログを開き、 

検索条件や表頭、表側の設定を一括変更してください。 

また、数値項目と日付項目を表頭と表側に設定する場合、区切り幅とピッチを自動的に取得するのに時間がかか

るため、手動で入力してください。 

 

集計対象が 100,000 件以上の場合、集計表の表示に時間がかかります。 

そのため、表頭、表側、取得値の変更、集計表の保存、集計表の出力を実施する場合は、 

まず検索条件を変更して集計件数を減らしてから実施してください。 

 

集計対象件数別の制限は以下の通りです。 

 

集計対象件数 説明 

1 万件～10 万件 表頭・表側の個別削除はできません。表頭・表側のピッチ計算処理はされません。 

10 万件～30 万件 
表頭・表側の個別削除はできません。表頭・表側のピッチ計算処理はされません。 

表頭・表側が１階層までの選択になります。 

30 万件以上 表頭・表側・取得値など操作はできません。集計表も表示されません。 
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10-9-3.クロス集計を参照する 

 

クロス集計を参照する 

1. 左メニューから「分析」>「クロス集計」を選択します。 

2. 登録済みの集計表が一覧表示されるので、参照したい集計表を選択します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

ボタン 説明 

編集 編集画面を開きます。 

メール通知 社内メール、社外メール、クライアントメールのメール送信画面を開きます。 

コピーして作成 登録済みの条件、表頭、表側、取得値、タイトルなどをコピーして新しく集計表を作成できます。 

書き出し 表計算ソフトに、集計表、グラフ、設定内容を出力することができます。 

 

 

 

 

1 1 

2 
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項目 説明 

表頭 

表頭をクリックするとその列の詳細一覧（リスト表示）画面が開きます。 

表頭の合計、最小、最大、平均欄をクリックすると、検索条件に一致した詳細一覧が開きます。 

表側 

表側をクリックするとその行の詳細一覧（リスト表示）画面が開きます。 

表側の合計、最小、最大、平均欄をクリックすると、検索条件に一致した詳細一覧が開きます。 

取得値 

取得値をクリックすると該当マスの詳細一覧（リスト表示）画面が開きます。 

 

取得値には閲覧制限は適用されていません。 

そのためリスト表示画面を参照した場合に件数が一致しない場合があります。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2 
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10-9-4.クロス集計を検索する 

クロス集計を検索する 

1. 左メニューから「分析」>「クロス集計」を選択します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

2 

3 
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項目 説明 

タイトル タイトルを部分一致検索します。スペース区切り AND 検索が可能です。 

集計対象 集計対象で絞り込むことができます。 

分類 

分類で絞り込むことができます。 

分類が階層化されている場合、プルダウンになります。 

プルダウンで選択した階層配下が検索対象になります。 

システム設定で分類が登録されている場合に利用できます。 

担当者 集計表の担当者部署、社員で絞り込むことができます。 

 
検索条件をブックマークすることができます。 

[参照]「共通操作」-「2-1-9.検索ブックマーク」 

 

項目 説明 

チェックした情報 一括削除が可能です。 [参照]「共通操作」-「2-1-7.チェックした情報」 

検索結果すべて 一括削除が可能です。 [参照]「共通操作」-「2-1-8.検索結果すべて」 

 

項目 説明 

ヘッダー タイトル、集計対象、分類、担当者、更新日で並べ替えができます。 

ボタン 

一覧表示されている集計表を一括チェックします。 

一括削除する場合に利用します。 

タイトル 選択した集計を参照することができます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

２ 

3 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf
http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf
http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf
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10-10.スキマ分析 

 

10-10-1.スキマ分析について 

スキマ分析とは、顧客ごとにターゲット商品（販売を注力したい商品など）の販売実績および未販売を可視化し、

提案商品（スキマ）を分析する機能です。 

スキマ分析画面では、販売実績をもとに提案を顧客ごとにオススメする商品が自動で PICK UP されるため、顧客

にどの商品を提案するか見つけやすい機能もあります。 

分析対象は表計算ソフトへの出力に対応しており、会議資料などにご活用いただけます。 

 

 

 対応ブラウザについて 

Safari をご利用の場合は、iOS16 以降に対応しております。 
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10-10-2.スキマ分析を作成する 

 

スキマ分析の作成手順 

以下の説明は、自分が担当する顧客別に特定商品（例：可視化経営システム）を対象として、スキマ分析する手

順を説明します。 

1. 左メニューから「分析」>「スキマ分析」を選択します。 

2.         ボタンをクリックします。 

3. ターゲット商品を絞り込むため「ターゲット商品」に特定商品を選択します。 

「追加」ボタンをクリックし、選択します。今回は、「いずれかを含む(OR)」を選択します。 

選択したターゲット商品のいずれかの販売実績がない（スキマ商品）の顧客情報を絞り込みます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

新規登録 

ターゲット商品を選択します。 

商品ごとにスキマ商品・オススメ商品・販売

実績がある商品を交えて検索することができ

ます。 
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4. 検索条件の「追加」ボタンをクリックし、顧客情報の絞り込みを行います。 

ここでは、当社担当者に「自分」を指定したら、ダイアログを閉じます。 

 

 

 

 

 

 

 

5.         ボタンをクリックします。⇒ ターゲット商品に該当する顧客が分析表に表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6. タイトル、分類（※）、必要に応じて閲覧制限を設定し、     ボタンをクリックします。 

※ 分類はシステム設定でキーワード登録されている場合に利用できます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

以上で、スキマ分析の作成は完了です。 

 

保存 

分析 
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スキマ分析の編集画面 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

ボタン 説明 

保存 ターゲット商品や検索条件などを保存します。 

保存してメール ターゲット商品や検索条件などを保存した上で、メール登録画面が表示されます。 

削除 スキマ分析を削除します。 

書き出し 表計算ソフトに、分析表、設定内容を出力することができます。 

 

 

 

 

 

 

1 1 

2 

3 

4 

5 



 

58 

 

 

項目・ボタン 説明 

ターゲット商品 ターゲット商品を検索条件にし、スキマ商品、オススメ商品、販売実績ありで絞り込みます。 

検索条件 分析表に表示する顧客情報を絞り込みます。 

分析 指定したターゲット商品および検索条件で分析を実行します。 

表示幅 分析表の商品の表示幅（大・中・小）を切り替えることができます。 

 

 

 

ボタン 説明 

チェックした情報 
チェックを入れた顧客情報に対して様々な操作を行うことができます。 

参考：「共通操作」-「2-1-7.チェックした情報」 

検索結果すべて 
検索結果すべての顧客情報に対して様々な操作を行うことができます。 

参考：「共通操作」-「2-1-8.検索結果すべて」 

 

 

 

ボタン 説明 

顧客情報 顧客情報をクリックすると、参照画面が開きます。 

ターゲット商品 

商品名をクリックすると、分析対象の詳細や内訳を確認できるツールチップが表示されます。 

「この商品をスキマ商品にセット」または「この商品をオススメ商品にセット」をクリックす

ると、ターゲット商品にセットし、検索結果が分析表に表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

※「編集：ターゲット商品設定」や「編集：グループ設定」は、分析設定の更新権限がある場

合に表示されます。 

  （ターゲット商

品設定） 

※ボタンは、分析設定の更新権限がある場合に表示されます。 

スキマ分析画面から分析設定のターゲット商品を変更することができます。 

設定を保存するとスキマ分析対象のシステム設定値が更新され、スキマ分析の予備集計処理が

実行されます。 

そのため組織全体に影響が及びます。 

予備集計処理には時間がかかることがあります。 

また、保存済みのターゲット商品の検索条件にも影響が及びます。 

設定の詳細は、システム設定マニュアル「スキマ分析」をご参照ください。 

 

2 

3 

4 

https://www.ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf
https://www.ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf
https://www.ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/system/sfa/system_34.pdf
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項目 説明 

タイトル 

スキマ分析のタイトルを入力してください。 

未入力の場合には、『スキマ分析』が自動的に登録されます。 

担当者 スキマ分析の担当者を選択してください。 

分類 

分類を選択してください。 

システム設定で分類が未登録の場合は表示されません。 

分類を階層化している場合、以下のように階層ごとに選択します。 

 

分類の登録は以下を参照してください。 

[参照]「システム設定マニュアル [フォーム]」-「2-4.キーワード登録」 

閲覧制限 

分析表の閲覧を制限したい場合に、閲覧可能な社員、部署、役職を選択してください。 

[参照]「共通操作」-「2-17.閲覧制限を設定する」 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5 

https://www.ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/system/sfa/system_02.pdf#page=40
http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf
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10-10-3.スキマ分析を参照する 

 

スキマ分析を参照する 

1. 左メニューから「分析」>「スキマ分析」を選択します。 

2. 登録済みの分析表が一覧表示されるので、参照したい分析表を選択します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

ボタン 説明 

編集 編集画面を開きます。 

メール通知 社内メール、社外メール、クライアントメールのメール送信画面を開きます。 

コピーして作成 登録済みのターゲット商品、検索条件、タイトルなどをコピーして新しく分析表を作成できます。 

書き出し 表計算ソフトに、分析表、設定内容を出力することができます。 

 

1 1 
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スキマ分析をリスト表示する 

顧客ごとのスキマ分析の内容をリスト表示することができます。また、テキスト出力することもできます。 

方法は以下の通りです。 

 

顧客情報のリスト表示画面で、初期提供されている表示設定「スキマ分析」を選択してください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

上記に表示されていない項目を追加で表示したい場合は、表示設定で任意の項目を追加したテンプレートを作成

してください。 
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スキマ分析を関連情報で確認する 

顧客情報の参照画面からスキマ分析結果を確認できます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 関連情報の表示・非表示は、以下のシステム設定画面で設定されています。 

システム設定 > Sales Force Assistant シリーズ > フォーム／関連情報の表示設定 

設定については、システム管理者にご確認ください。 

 

 

 

 

 

 

なぜオススメされているのか確認したい場合は、

アイコンまたは「詳細を表示」をクリックしてく

ださい。先頭には開いている顧客名が表示され、

下には似たような販売実績がある顧客名が表示さ

れます。 
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10-10-4.スキマ分析を検索する 

 

スキマ分析を検索する 

 

1. 左メニューから「分析」>「スキマ分析」を選択します。 

2. 検索条件を入力し、「検索」ボタンをクリックします。⇒ 検索結果が一覧に表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

項目 説明 

タイトル タイトルを部分一致検索します。スペース区切り AND 検索が可能です。 

分類 

分類で絞り込むことができます。 

分類が階層化されている場合、プルダウンになります。 

プルダウンで選択した階層配下が検索対象になります。 

システム設定で分類が登録されている場合に利用できます。 

担当者 分析表の担当者部署、社員で絞り込むことができます。 

 
検索条件をブックマークすることができます。 

[参照]「共通操作」-「2-1-9.検索ブックマーク」 

1 

2 

3 

1 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf
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項目 説明 

チェックした情報 一括削除が可能です。 [参照]「共通操作」-「2-1-7.チェックした情報」 

検索結果すべて 一括削除が可能です。 [参照]「共通操作」-「2-1-8.検索結果すべて」 

 

項目 説明 

ヘッダー タイトル、分類、担当者、更新日で並べ替えができます。 

ボタン 

一覧表示されている集計表を一括チェックします。 

一括削除する場合に利用します。 

タイトル 選択した分析表を参照することができます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

２ 

3 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf
http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

○ 商標 

本説明書に登場する会社名、製品名は各社の登録商標、商標です。 

○ 免責 

本説明書に掲載されている手順による操作の結果、ハード機器に万一障害などが発生しても、弊社では一切の責任を負いま

せんのであらかじめご了承ください。 

○ 発行 

2024 年 7 月 29 日 第 21 版 

 

サポートデスク 

E-mail：support@ni-consul.co.jp Fax：082-511-2226 

営業時間：月曜日～金曜日 9:00～12:00、13:00～17:00（当社休業日、土・日・祝日を除く） 
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