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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。 
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10-1.売上分析 

 

10-1-1.売上分析について 

「売上分析」は、部署別担当者別、顧客別、商品別、案件分類別の予算情報をもとに、売上実績（金額・利益）

データと対比させ、達成率や予実差額などの数値と共にデータ推移を一覧表示する機能です。 

もう一つの特徴として、訪問件数（商談履歴件数）をカウントして月度ごとに表示します。訪問件数と売上実績

の相関関係を導き出せるなど、様々な切り口から分析することが可能です。 

また一覧表示に加えグラフ表示パターンをご用意しています。表示画面をそのままブラウザから印刷出力して営

業実績の報告書として活用するなど、運用ひとつで一元的に管理できます。 

 

 

 案件情報と売上分析の関係については、「案件管理」-「案件管理の全体図」を参照してください。 

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

売上情報の商品コードを入力していない場合、商品マスタと紐付けて集計表示されません。 

 

 

 

 

 

 

 

【売上実績画面】 

 

商談情報 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_09.pdf
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10-1-2.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」から表示形式を選択します。 

※「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」より選択します。 

2. 必要に応じて表示条件を入力し、       ボタンをクリックします。 

対象が一覧表示されます。 

※        ボタンをクリックすると、指定した検索条件を保存できます。 

  次回から選択した内容を初期表示します。 

 

売上分析一覧 
  
 
  
 
  
 
  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

クリックすると、例えば部署別→担当者別→顧客別  

のようにドリルダウン表示されます。 

 

 

 

クリックすると、グラフが表示されます。 

[参照]：「売上分析グラフ一覧」 

条件保存 

検索 
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番号 項目 説明 

 表示基準 

表示基準をプルダウンから選択します。 

「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」より選択します。 

 

対象 一覧上で表示する金額を「売上金額」または「売上利益」から選択できます。 

階層展開表示 

部署や顧客情報に階層（下位に設定した情報）が存在する場合、チェックを入れると

下位階層を展開した状態で表示します。 

※表示基準が「部署別」「顧客別」「案件分類別」を選択している場合、表示されま

す。 

集計対象 
集計対象をプルダウンから選択し、切り替えることができます。 

※表示基準が「商品分類別」「商品別」を選択している場合、表示されます。 

累計 一覧上で表示させる金額を累計表示する場合、チェックを入れます。 

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、1/1000、1/10000、1/1000000 に再計算して表示さ

れます。 

予算 
一覧上の予算に表示させる金額を「現行予算」または「当初予算」から選択できます。 

※予算利用区分「現行予算」と「当初予算」を利用している場合、表示されます。 

訪問件数 
同行商談を件数に含める場合、チェックを入れます。 

※表示基準が「部署別」「担当者別」を選択している場合、表示されます。 

基準月度 表示させる開始月度を選択します。「  」「 」ボタンで切り替えも可能です。 

部署/社員 

対象となる部署・社員を選択します。 

※部署・社員は売上情報の担当者を対象とします。表示基準が「顧客別」「顧客ラン

ク別」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。 

サブ担当者も含む 

顧客のサブ担当に設定された顧客も含める場合、チェックを入

れます。 

※表示基準が「顧客別」「顧客ランク別」を選択している場合、

表示されます。 

売上分類 表示対象となる売上分類を選択します。 

ターゲットリスト 

顧客情報ターゲットリストを選択し、表示対象を絞込むことができます。 

×ボタンにて、選択したターゲットリストを解除します。 

※表示基準が「顧客別」「商品分類別」「商品別」を選択している場合、表示されます。 

顧客名 

顧客を指定し、表示対象を絞り込むことができます。 

入力候補または選択ボタンから顧客を選択してください。 

キーワードの検索対象は顧客名、顧客名かな、顧客コード、TELです。 

商品分類 
表示対象となる商品分類を選択します。 

※表示基準が「商品分類別」「商品別」を選択している場合、表示されます。 

商品名 
表示対象となる商品名を入力します。入力された文字を含む商品名を表示します。 

※表示基準が「商品別」を選択している場合、表示されます。 

商品コード 

表示対象となる商品コードを入力します。 

入力された文字を含む商品コードを検索して表示します。 

※表示基準が「商品別」を選択している場合、表示されます。 

案件分類 
表示対象となる案件分類を選択します。 

※表示基準が「案件分類別」を選択している場合、表示されます。 

 表示されている条件を保存します。保存される条件は、「ソート順」も含まれます。 

※ボタンが表示されていない場合は、表示できる権限がありません。 
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番号 項目 説明 

 

表示条件に合致するデータが表示されます。 

表示基準で選択をした対象で、売上実績の合計金額の多い順に表示します。 

表示される金額は、売上実績が集計対象となります。 

(表示基準リンク) 

ドリルダウンした画面からリンクをクリックすると、遷移元の画面を表示できます。 

【例：表示基準「案件分類別」の場合】 

 

 

 

 

(表示項目)  

一覧上に表示する項目の表示、非表示を変更できます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(表示基準項目)  

項目名をクリックすると、昇順、降順に並び替えることができます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

前年同月 前年同月の売上実績が表示されます。 

予算 

その月度に登録された売上予算が表示されます。 

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。 

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。 

[参照]：「予算・売上管理」 

金額 その月度に登録された売上実績が表示されます。 

差額 
売上予算と売上実績の差額が表示されます。 

予算未達成の場合、「▲差額」で赤字表示します。 

達成率 

売上予算に対する売上実績の達成率を自動計算して表示されます。 

売上予算が未設定の場合は計算されません。 

小数第三位を四捨五入して表示します。 

利益率 
売上実績の売上利益/売上金額を計算して表示されます。 

小数第三位を四捨五入して表示します。 

訪問件数 その月度に訪問した件数が表示されます。商談日がその月度に該当する実施商談情

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_11.pdf
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報且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。 

※表示基準が「部署別」「担当者別」「顧客別」「顧客ランク別」「案件分類別」を選

択している場合、表示されます。 

数量 
売上実績の数量を自動計算して表示されます。 

※表示基準が「商品分類別」「商品別」を選択している場合、表示されます。 

 

売上分析グラフ一覧 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

売上予算／売上実績 

金額をクリックすると、該当の売上情報が一覧表示されます。 

件数をクリックすると、該当の商談履歴が一覧表示されます。 
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10-2.クロス集計 

 

10-2-1.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。 

 

10-2-2.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。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3 
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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」 
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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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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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10-2-3.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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10-2-4.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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10-3.スキマ分析 

 

10-3-1.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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10-3-2.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。 

指定したターゲット商品の条件を選

択してください。 
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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 



 

25 

 

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 
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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
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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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10-3-3.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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10-3-4.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
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10-4.先行管理 

 

10-4-1.先行管理について 

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。 

 

たとえば、案件を受注するまでに平均で商談期間が３～４か月かかる場合、少なくても 3 か月先を見越した営業

活動が必要です。3か月先を見越した営業活動をするためには、3ヵ月後の受注見込／売上見込を把握する必要が

あります。この 3 ヵ月後の受注見込／売上見込を把握することで、金額や利益の多寡を把握し、対策が打てるよ

うになります。 

 

先行管理を活用することで、受注見込／売上見込を『誰でも』『簡単に』把握できるようになります。さらに、こ

の受注見込／売上見込の一覧表には『常に最新』の情報が表示されます。これによって、素早く対策を打てるよ

うになり、営業活動の成果が出やすくなります。 

 

活用例） 

・予算に対して２か月、３か月先に受注見込の案件数が少ない場合 

 →新規または既存顧客に対して商談件数を増やし、案件数を増やす。 

・部署ベースで四半期単位の予算に対して売上見込金額が少ない場合 

 →受注確度が低いけれど売上見込金額が大きい案件を確認。 

受注確率を高めるために、相手の状況をヒアリングして提案書を提出するなどの対策を立てる。 
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【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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 閲覧制限のある集計データについて 

閲覧制限のある顧客情報、予算情報、売上実績も集計対象として表示、計算されます。 

ただし、閲覧制限のある顧客情報、予算情報、売上実績の詳細情報を参照することはできません。 

 システム設定 > SFA > 閲覧制限／閲覧制限情報の表示設定にて、 

閲覧制限のかかった情報をアスタリスク「*」で隠す設定をしている場合、参照できない情報は、「*

（アスタリスク）」で表示されます。 

 合計金額の集計計算について 

15桁以上の合計金額の計算については、下 1桁の数値はプログラム上計算値として含みません。 

 

 

 案件情報と「先行管理」機能の関係については、「案件管理」を参照してください。 

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

売上情報の商品コードを入力していない場合、商品マスタと紐付けて表示することができません。 

 

 

 

 

 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_09.pdf
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10-4-2.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. 表示形式を選択します。 

※「受注確度順」「部署別担当者別」「案件分類別」「商品分類別」「商品別」「顧客別」より選択します。 

3. 必要に応じて表示条件を入力し、       ボタンをクリックします。 

対象が一覧表示されます。 

※        ボタンをクリックすると、指定した検索条件を保存できます。 

  次回から選択した内容を初期表示します。 

※先行管理一覧の詳細は「先行管理一覧」「案件明細一覧」「商談進捗推移一覧」を参照してください。 

 

 

 

検索

検索 

条件保存 
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先行管理一覧 
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用語について 

 売上予算：予算情報には「新規」と「ベース」の 2種類あり、それらを合計したもの（新規＋ベース）が売上予

算となります。 

 ベース：売上予算の側面とともに、ある程度安定的に期待できる売上見込としても集計されます。 

[参照]：「予算・売上管理」-「新規とベースとは」 

 

     

項目 説明 

表示基準 

表示基準をプルダウンから選択します。 

「受注確度順」「部署別担当者別」「案件分類別」「商品分類別」「商品別」「顧客別」よ

り選択します。 

※表示基準「商品別」を選択した場合、商品別の集計結果を表示するためには「商品コード」

が入力されている必要があります。 

 

     

ボタン 説明 

テキスト出力 

一覧に表示されたデータをテキスト出力できます。 

※こちらのボタンは「テキスト出力」の権限がある社員のみ表示されます。 

［参照］：先行管理をテキスト出力する 

 
 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_11.pdf
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項目 説明 

対象 一覧上で表示する対象を選択します。 

基準日 

一覧上で表示する基準日を「受注日基準」または「売上日基準」から選択します。 

・「受注日基準」の場合 

案件情報の受注予定日が反映されます。 

・「売上日基準」の場合 

案件情報の売上見込の売上日が反映されます。 

［参照］： 案件管理 

※  （ヘルプ）をクリックすると、表示内容を確認できます。 

※システム設定にて、「受注日基準」「売上日基準」のいずれかに設定されている場合があ

ります。 

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、1/1000、1/10000、1/1000000 

に再計算して表示されます。 

予算 
一覧上の予算に表示させる金額を「現行予算」または「当初予算」から選択できます。 

※予算利用区分「現行予算」と「当初予算」を利用している場合、表示されます。 

予算単位 
一覧上の表示させる予算を選択できます。 

※表示基準が「案件分類別」「商品分類別」「商品別」の場合、表示されます。 

受注確度 

表示させる受注確度と形式を選択します。 

選択できる受注確度は以下２種類です。 

① 状態が「受注扱い」または「継続中」の受注確度 

② 未登録 

※「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 

表示する対象となる部署、社員を選択します。 

※部署・社員は案件情報・売上情報の担当者を対象とします。表示基準が「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。 

※表示基準が「顧客別」の場合、条件に「サブ担当者も含む」が表示されます。 

 顧客のサブ担当に入力された対象も含める場合、チェックを入れてください。 

※各情報の担当者を検索するので、異動・退職済みの社員が表示される場合があります。こ

のような場合には、適切な担当者にメンテナンスしてください。 

案件分類 表示させる案件分類を選択します。 

ターゲットリスト： 

顧客情報 

顧客情報ターゲットリストを選択し、表示対象を絞込むことができます。 

※表示基準が「受注確度順」「商品分類別」「商品別」「顧客別」を選択している場合、表

示されます。 

※検索条件が複雑な自動ターゲットリストを指定する場合、レスポンスが遅くなりますので

ご注意ください。 

 

顧客名 

顧客を指定し、表示対象を絞り込むことができます。 

入力候補または選択ボタンから顧客を選択してください。 

キーワードの検索対象は顧客名、顧客名かな、顧客コード、TEL です。 

※表示基準が「商品分類別」「商品別」「顧客別」を選択している場合、表示されます。 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_09.pdf
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関連顧客 

案件情報の関連顧客を指定し、表示対象を絞り込むことができます。 

入力候補または選択ボタンから顧客を選択してください。 

キーワードの検索対象は顧客名、顧客名かな、顧客コード、TEL です。 

商品分類 
表示対象となる商品分類を選択します。 

※表示基準が「商品分類別」「商品別」を選択している場合、表示されます。 

商品名 
表示対象となる商品名を入力します。入力された文字を含む商品名を表示します。 

※表示基準が「商品別」を選択している場合、表示されます。 

商品コード 

表示対象となる商品コードを入力します。 

入力された文字を含む商品コードを検索して表示します。 

※表示基準が「商品別」を選択している場合、表示されます。 

受注確率 
受注確率によって、表示させる金額を変更できます。 

［参照］： 受注確率について 

失注を表示させる 

受注確度が「失注」の案件情報も対象にする場合、『失注を表示させる』にチェックを入れ

ると先行管理に表示できます。 

※受注確度を絞り込んでいる場合、こちらの条件は適用されません。 

そのため、チェックを入れている場合でも失注は表示されません。 

［条件保存］ボタン 

表示されている条件を保存します。 

保存される条件は、「並び順」も含まれます。 

※ボタンが表示されていない場合は、条件を保存できる権限がありません。 

 

     

項目 説明 

基準月度 
表示させる開始月度を選択します。「 」「 」ボタンで切り替えることもできます。 

ログイン月度を表示する場合は、「当月度」にチェックを入れてください。 

表示期間 基準月度より何ヶ月表示するか選択します。 

下階層を含む 

部署や案件分類や顧客情報に階層（下位に設定した情報）が存在する場合、チェックを入れ

ると下位階層を含んだ状態で表示します。 

※表示基準が「部署別担当者別」「案件分類別」「顧客別」を選択している場合、表示され

ます。 

並び順 
一覧上の並び順を変更できます。 

※表示基準が「商品別」を選択している場合、表示されます。 
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項目 説明 

［グラフ表示］ボタン 
グラフの表示、非表示を切り替えることができます。 

※グラフを表示している場合は、「グラフを閉じる」ボタンへ表示が変わります。 

グラフ 

一覧の内容をグラフ表示した結果が表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

① 金額／利益の目盛りです。 

② 達成率の目盛りです。 

③ グラフの凡例です。 

④ グラフに表示する内容を切り替えることができます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

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 

過去３か月分の達成率を平均した値を使用し

ます。 
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項目 説明 

一覧 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

① 一覧に表示する件数を変更します。 

② 一覧に表示する項目の表示・非表示を変更します。 

③ 前年同月（リンク）をクリックすると、1年前の情報を別画面で表示します。 

受注確度などの切り口（リンク）をクリックすると、該当行の内訳が表示されます。 

 ［参照］： 案件明細一覧 

④ 見出し（リンク）をクリックすると、該当列の内訳が表示されます。 

⑤ 数値（リンク）をクリックすると、該当マスの内訳が表示されます。 

前年同月 

前年同月の金額［ベース＋受注金額・利益)］が表示されます。 

例） 

基準月度：2019年度 8月度 

 

 

 

 

 

 

 

基準月度：2020年度 8月度 

 

 

 

 

 

 

１ 2 

3 4 5 
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予算 

その月度に登録された売上予算が表示されます。 

例）対象「売上金額」の場合 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

受注確度順・部署別担当者別：「担当者単位」の売上予算が反映されます。 

顧客別：「顧客単位」の売上予算が反映されます。 

商品分類別・商品別：「担当者単位」または「商品単位」の売上予算が反映されます。 

案件分類別：「担当者単位」または「案件分類単位」の売上予算が反映されます。 

ベース 

その月度に登録されたベースが表示されます。 

ベースは受注の売上見込と同様に扱われ、合計金額などにも合算されます。 

例）対象「売上金額」の場合 

【予算情報】 

 

 

 

 

 

 

 

 

受注確度順・部署別担当者別：「担当者単位」のベース予算が反映されます。 

顧客別：「顧客単位」のベース予算が反映されます。 

商品分類別・商品別：「担当者単位」または「商品単位」のベース予算が反映されます。 

案件分類別：「担当者単位」または「案件分類単位」のベース予算が反映されます。 

金額 

その月度に登録された金額が表示されます。 

基準日が「受注日基準」の場合、案件情報の金額が表示されます。 

基準日が「売上日基準」の場合、案件情報の売上見込の金額が表示されます。 

※金額には、ベースの金額も合算して表示されます。ベースについては上記を参照してください。 

数量 案件情報の売上見込の数量を自動計算して表示されます。 

 

【先行管理】 

【予算情報】 【予算情報】 

【先行管理】 
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件数 

その月度に登録されている件数が表示されます。 

基準日が「受注日基準」の場合、案件情報の件数が表示されます。 

基準日が「売上日基準」の場合、案件情報の売上見込の件数が表示されます。 

利益率 
利益/金額×100（少数第三位を四捨五入）を表示します。 

※利益率を表示する場合、対象に金額および利益を選択する必要があります。 

達成率 

売上予算に対する金額の達成率を自動計算して表示されます。 

売上予算が未設定の場合は計算されません。 

小数第三位を四捨五入して表示します。 

表示する切り口ごとの達成率は以下の通りです。 

受注確度の場合：積上金額（ベース＋受注確度別の金額）/ 売上予算 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

部署、社員、商品分類、商品、顧客の場合：個別金額 / 売上予算 

例）切り口が「部署」の場合 

 

 

 

 

 

 

 

 

予定遅延 

基準日が「受注日基準」の場合、「基準月度」を過ぎても「受注」となっていない受注見込金額が表

示されます。 

基準日が「売上日基準」の場合、「基準月度」を過ぎても「受注」となっていない売上見込金額が表

示されます。 

小計 表示期間の合計が表示されます。 

未定 受注予定日または売上予定日が「空白」の合計が表示されます。 

合計 表示期間の「予定遅延」「小計」「未定」の合計が表示されます。 

 
 

ベース 

売上予算 

積上金額(ベース＋受注確度別の金額) 

売上予算 

社員個別の金額 

社員個別の予算 
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項目 説明 

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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先行管理をテキスト出力する 

先行管理に表示された情報をテキスト出力します。 

出力内容は、「集計出力」と「明細出力」の２通りあります。 

画面に表示している情報をそのまま出力したい場合は、集計出力を利用してください。 

検索条件で絞り込まれた情報の明細を出力したい場合は、明細出力を利用してください。 

明細出力の場合は、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。 

出力テンプレートの詳細は、「共通操作」-「テキスト出力する」を参照してください。 

 

出力例）集計出力 

：画面に表示している情報をそのまま出力します。 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【出力結果】 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_02.pdf
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出力例）明細出力 

：明細出力では現在操作している画面の条件でもって、最階層までドリルダウンした情報をテキスト出力します。 

また、顧客情報、案件情報、売上情報、商品マスタの出力項目を設定できます。 

※明細出力時の商品マスタについて 

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。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【出力結果】 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ドリルダウンした情報 
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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、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売上見込の金額はベース（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】 
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案件明細一覧 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

     

項目 説明 

顧客名 

案件名 

明細 

基準日が「受注日基準」の場合、ドリルダウンした条件に合致する案件情報の顧客名と案件名が表

示されます。 

基準日が「売上日基準」の場合、ドリルダウンした条件に合致する売上見込が紐付く案件情報の顧

客名と案件名が表示されます。 
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 説明 

商談進捗度 

 

 

 

 

 

 

 

 

① 案件の進捗推移一覧を確認できます。 

［参照］： 商談進捗推移一覧 

② ［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。   

③ 案件情報に対して登録された直近の商談情報の「商談進捗度」が表示されます。 

チェックの入っている商談進捗度は、色を付けて強調表示されます。 

また、最大進捗度は文字で表示されます。 

 

重要商談進捗度に指定された進捗度が未チェックである場合、 のある案件は背景が赤になります。 

※重要商談進捗度とは、受注確度の条件を満たしていない進捗項目（重要商談進捗度の抜け漏れ）

にアラートを表示する機能です。 

※ の進捗度はマウスを乗せるとツールチップが表示され、内容を確認できます。 

※受注確度別商談進捗度設定内容を確認したい場合は、システム管理者にご確認ください。 

 

 

１ 2 3 
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商談進捗推移一覧 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

クリックすると、案件情報の 

履歴が一覧表示されます。 

クリックし、表示する商談履歴の商談レイアウトを選択

できます。 

クリックすると、商談情報が表示されます。 □：商談進捗度にチェックが入っていないことを表します。 

■：商談進捗度にチェックが入っていることを表します。 
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10-5.予実績分析 

 

10-5-1.予実績分析について 

「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金額と受注済みの売上実績を一覧表

示する機能です。見込金額を受注確度順に表示することができ、受注確度に応じて受注確率を設定することで、

より正確な見込金額を把握することも可能です。 

前年同月対比、昨年対比も行うことが可能です。 

                                                  

【例：操作日が 3月度の場合】 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

見       込 

実     績 

【商談情報画面】 
【売上情報画面】 
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 閲覧制限のある集計データについて 

閲覧制限のある顧客情報、予算情報、売上実績も集計対象として表示、計算されます。 

ただし、閲覧制限のある顧客情報、予算情報、売上実績の詳細情報を参照することはできません。 

 閲覧権限のない顧客情報は、「*（アスタリスク）」で表示されます。 

 合計金額の集計計算について 

15桁以上の合計金額の計算については、下 1桁の数値はプログラム上計算値として含みません。 

 

 

 案件情報と「予実績分析」機能の関係については、「案件管理」を参照してください。 

 

 

 

 

 

 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_09.pdf
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10-5-2.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。 

2. 必要に応じて表示条件を入力し、       ボタンをクリックします。 

対象が一覧表示されます。 

※         ボタンをクリックすると、指定した検索条件を保存できます。 

次回から選択された内容を初期表示します。 

 

 

検索 

条件保存 
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予実績分析一覧 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

前年同月をクリックすると、前年同月の売上実績一覧が表示されます。 

売上情報をクリックすると、該当の売上実績一覧が表示されます。 

受注確度をクリックすると、該当の案件一覧が表示されます。 

その月度の受注確度別グラフが表示されます。 

[参照]：「予実績分析グラフ一覧」 

アイコンをクリックすると、該当月度の社員別グラフが

表示されます。 

[参照]：「社員別グラフ一覧」 
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用語について 

 売上予算：予算情報には「新規」と「ベース」の 2種類あり、それらを合計したもの（新規＋ベース）が売上予

算となります。 

 ベース：売上予算の側面とともに、ある程度安定的に期待できる売上見込としても集計されます。 

※[参照]：「予算・売上管理」-「新規とベースとは」 

 

番号 項目 説明 

 

表示条件を入力し、表示対象の絞込みや表示範囲などを変更できます。 

対象 一覧上で表示する金額を「売上金額」または「売上利益」から選択できます。 

累計 一覧上で表示させる金額を累計表示する場合、チェックを入れます。 

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、1/1000、1/10000、

1/1000000に再計算して表示されます。 

予算 
一覧上の予算に表示させる金額を「現行予算」または「当初予算」から選択できます。 

※予算利用区分「現行予算」と「当初予算」を利用している場合、表示されます。 

受注確率 
受注確率によって、表示させる金額を変更できます。 

[参照]：「受注確率について」 

期間 表示する期間を「月」「四半期」「半期」から選択します。 

基準月度 表示させる開始月度を選択します。「  」「 」ボタンで切り替えも可能です。 

部署/社員 対象となる部署・社員を選択します。 

受注確度 

表示させる受注確度と形式を選択します。 

受注確度の状態が「受注」または「継続中」または「未登録」を選択できます。 

※「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。 

 表示されている条件を保存します。 

※ボタンが表示されていない場合は、表示できる権限がありません。 

 
グラフを表示、非表示を切り替えることができます。 

※グラフを表示している場合は、「グラフを閉じる」ボタンへ表示が変わります。 

 

条件に合致する一覧が表示されます。 

前年同月 

ログイン月度より過去の月度は、売上実績が表示されます。 

ログイン月度以降の前年同月は、売上見込[受注確度「受注」]＋ベースが表示されま

す。 

※期間が「月」を選択している場合、表示されます。 

[参照]：「予算・売上管理」 

予算情報 

その月度に登録された売上予算が表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

[参照]：「予算・売上管理」 

売上金額・売上利益の

金額を反映します。 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_11.pdf
http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_11.pdf
http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_11.pdf
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番号 項目 説明 

 

売上情報 

その月度に登録された売上実績が表示されます。（自動登録・手動登録） 

売上実績は、ログイン月度より過去の月度が対象となります。 

[参照]：「予算・売上管理」 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 

  ⇒2月度分まで表示され、3月度以降は「-」と表示されます。 

 

 

 

 

 

「売上情報」をクリックすると、表示されている条件の売上実績一覧を表示します。 

ベース 

その月度に登録されたベースが表示されます。 

表示される金額は、ログイン月度以降の月度が対象となります。 

※受注確度を「のみ」を選択した場合、表示されません。 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 

  ⇒2月度分迄は「-」と表示され、3月度以降は金額が表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

受注確度 

売上見込金額が受注確度別に表示されます。 

表示される金額は、ログイン月度以降の月度が対象となります。 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 

  ⇒2月度分迄は「-」と表示され、3月度以降は金額が表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_11.pdf
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番号 項目 説明 

 

差額 

○○差額(まで) 

○○差額(のみ) 

ログイン月度より過去の月度は、売上予算と売上実績の差額が表示されます。 

ログイン月度以降の月度は、売上予算とベースや各受注確度別の売上見込金額との差

額が表示されます。 

予算未達成の場合、「▲差額」で赤字表示されます。 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 受注「まで」を選択 

   ⇒2 月度分迄は「-」と表示され、3 月度以降は受注までの差額が表示されま

す。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 受注「のみ」を選択 

   ⇒2 月度分迄は「-」と表示され、3 月度以降は受注のみの差額が表示されま

す。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

売上予算 

－ 積上金額 

(ベースや受注確度の売上見込金額) 
―――――――――――――――――― 

  差額 

売上予算 

－ 売上実績 
―――――― 
  差額 

売上予算 

－ 受注確度の売上見込 
――――――――――――― 

  差額 
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番号 項目 説明 

 

達成率 

○○達成率(まで) 

○○達成率(のみ) 

ログイン月度より過去の月度は、売上予算に対する売上実績の達成率を自動計算して

表示されます。 

ログイン月度以降の月度は、売上予算に対するベースや各受注確度別の売上見込金額

の達成率を自動計算して表示されます。 

売上予算が未設定の場合は計算されません。 

小数第三位を四捨五入して表示します。 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 受注「まで」を選択 

  ⇒2 月度分迄は「-」と表示され、3 月度以降は受注までの達成率が表示されま

す。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 受注「のみ」を選択 

  ⇒2 月度分迄は「-」と表示され、3 月度以降は受注のみの達成率が表示されま

す。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

売上実績 
――――― ＝ 達成率 

売上予算 

積上金額 

(ベースや受注確度の売上見込金額) 

               ＝ 達成率 

売上予算 

受注確度の売上見込 

         ＝ 達成率 

売上予算 
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 受注確率について 

「先行管理」「予実績分析」「売上推移」では、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。提案中の案件について受注見込状況に合わせた受

注見込金額を把握することが可能です。 

初期値は、システム設定で設定された確率（％）が表示され、「一時変更」と「使用しない」パターン

を利用できます。 

 

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 

 

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場合にクリックします。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。 
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予実績分析グラフ一覧 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

表示されるデータの中の最高金額を最大値と 

してグラフ表示します。 達成率 
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社員別グラフ一覧 

アイコンをクリックすると、該当月度の社員別グラフを表示します。 

社員別に売上予算、売上実績（売上見込）の金額とグラフを確認できます。 

※表示条件、表示金額については前項「予実績分析一覧」の内容を参照してください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 凡例をクリックすると該当部分がハイライト表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

表示されるデータの中の最高金額を最大値としてグラフ表示します。 
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10-6.サクセス分析 

 

10-6-1.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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10-6-2.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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10-6-3.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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10-7.売上推移 

 

10-7-1.売上推移について 

「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金額と受注済みの売上実績を一覧表示する機

能です。見込金額を受注確度順に表示することができ、受注確度に応じて受注確率を設定することで、より正確

な見込金額を把握することも可能です。 

前年同月対比も可能ですので、昨年対比まで行なうことができます。 

                                                  

【例：操作日が 3月度の場合】 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

見       込 

実     績 

【商談情報画面】 

【売上情報画面】 
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 閲覧制限のある集計データについて 

閲覧制限のある顧客情報、予算情報、売上実績は集計対象として表示、計算されません。 

閲覧制限のある顧客情報、予算情報、売上実績を含んだ集計結果を表示したい場合は、先行管理の「顧

客別」から確認してください。 

 合計金額の集計計算について 

15桁以上の合計金額の計算については、下 1桁の数値はプログラム上計算値として含みません。 
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10-7-2.売上推移を参照する 

顧客参照画面またはクイック検索機能からの閲覧方法について説明します。 

 

顧客参照画面から売上推移を参照する 

 

1. 顧客情報の参照画面を表示します。 

2.         ボタンをクリックすると、参照できるメニューが表示されます。 

3. メニューから「売上推移」を選択します。 

 

 

 

 

 

4. 「売上推移」画面が表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

クイック検索から売上推移を参照する 

 

1. クイック検索欄にキーワードを入力し、顧客情報を検索します。 

2. 検索結果から顧客情報の売上推移アイコンをクリックします。 

 

 

3. 「売上推移」画面が表示されます。 

情報参照 
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売上推移一覧 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

その月度の受注確度別グラフが表示されます。 

[参照]：「売上推移グラフ一覧」 
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用語について 

 売上予算：予算情報には「新規」と「ベース」の 2種類あり、それらを合計したもの（新規＋ベース）が売上予

算となります。 

 ベース：売上予算の側面とともに、ある程度安定的に期待できる売上見込としても集計されます。 

※[参照]：「予算・売上管理」-「新規とベースとは」 

 

 

番号 項目 説明 

 

表示条件を入力し、表示対象の絞込みや表示範囲などを変更できます。 

顧客名 

選択している顧客名を表示します。 

名寄せ情報がある場合は、名寄せ対象データもあわせて表示可能です。 

 

 

  

 

 

 

 

 

階層プルダウン 

配下の顧客情報データを含んで集計表示する場合は、プルダウンより「配下の顧客情

報も含める」を選択してください。 

選択した顧客情報データのみ集計表示する場合は、顧客名を選択してください。 

対象 一覧上で表示する金額を「売上金額」または「売上利益」から選択できます。 

累計 一覧上で表示させる金額を累計表示する場合、チェックを入れます。 

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、1/1000、1/10000、

1/1000000に再計算して表示されます。 

予算 
一覧上の予算に表示させる金額を「現行予算」または「当初予算」から選択できます。 

※予算利用区分「現行予算」と「当初予算」を利用している場合、表示されます。 

受注確率 
受注確率によって、表示させる金額を変更できます。 

[参照]：「受注確率について」 

基準月度 表示させる開始月度を選択します。「  」「 」ボタンで切り替えも可能です。 

受注確度 

表示させる受注確度と形式を選択します。 

受注確度の状態が「受注」または「継続中」または「未登録」を選択できます。 

※「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。 

グラフ切り替え グラフの表示を「訪問件数」または「達成率」から選択できます。 

 

 

①名寄せ情報を表示します。 ②表示対象にチェックをいれます。 

③「表示」をクリックします。 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_11.pdf
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番号 項目 説明 

 

条件に合致する一覧が表示されます。 

訪問件数 

その月度に訪問した件数が表示されます。商談日がその月度に該当する実施商談情

報且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。 

前年同月 
ログイン月度より過去の月度は、売上実績が表示されます。 

ログイン月度以降の月度は、売上見込[受注確度「受注」]＋ベースが表示されます。 

予算情報 

その月度に登録された予算単位「顧客単位」の売上予算が表示されます。 

＜例：対象「売上金額」の場合＞ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

売上情報 

その月度に登録された売上実績が表示されます。（自動登録・手動登録） 

売上実績は、ログイン月度より過去の月度が対象となります。 

[参照]：「予算・売上管理」 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 

  ⇒2月度分まで表示され、3月度以降は「-」と表示されます。 

 

 

 

 

 

ベース 

その月度に登録された予算単位「顧客単位」のベースが表示されます。 

＜例：対象「売上金額」の場合＞ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【予算情報】 

【売上推移】 

【予算情報】 【予算情報】 

【売上推移】 

http://ni-consul.jp/ni_us/manual/ge/nisfa/user_nisfx_11.pdf
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番号 項目 説明 

 

ベース 

その月度に登録されたベースが表示されます。 

表示される金額は、ログイン月度以降の月度が対象となります。 

※受注確度を「のみ」を選択した場合、表示されません。 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 

  ⇒2月度分迄は「-」と表示され、3月度以降は金額が表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

受注確度 

売上見込金額が受注確度別に表示されます。 

表示される金額は、ログイン月度以降の月度が対象となります。 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 

  ⇒2月度分迄は「-」と表示され、3月度以降は金額が表示されます。 
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番号 項目 説明 

 

差額 

○○差額(まで) 

○○差額(のみ) 

ログイン月度より過去の月度は、売上予算と売上実績の差額が表示されます。 

ログイン月度以降の月度は、売上予算とベースや各受注確度別の売上見込金額との差

額が表示されます。 

予算未達成の場合、「▲差額」で赤字表示します。 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 受注「まで」を選択 

  ⇒2月度分迄は「-」と表示され、3月度以降は受注までの差額が表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 受注「のみ」を選択 

   ⇒2 月度分迄は「-」と表示され、3 月度以降は受注のみの差額が表示されま

す。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

売上予算 

－ 積上金額(ベース、受注確度の売上見込) 
――――――――――――――――――― 
  差額 

売上予算 

－ 売上実績 
―――――― 
  差額 

売上予算 

－ 受注確度の売上見込 
――――――――――――― 
  差額 
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番号 項目 説明 

 

達成率 

○○達成率(まで) 

○○達成率(のみ) 

ログイン月度より過去の月度は、売上予算に対する売上実績の達成率を自動計算して

表示されます。 

ログイン月度以降の月度は、売上予算に対するベースや各受注確度別の売上見込金額

の達成率を自動計算して表示されます。 

売上予算が未設定の場合は計算されません。 

小数第三位を四捨五入して表示します。 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 受注「まで」を選択 

 ⇒2月度分迄は「-」と表示され、3月度以降は受注までの達成率が表示されます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

＜例＞ログイン日：2016/03/01 月度締め日：月末 受注「のみ」を選択 

  ⇒2 月度分迄は「-」と表示され、3 月度以降は受注のみの達成率が表示されま

す。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

積上金額 

(ベースや受注確度の売上見込金額) 
―――――――――――――――― ＝ 達成率 

売上予算 

売上実績 
―――― ＝ 達成率 

売上予算 

積上金額(ベースや受注確度の売上見込金額) 

＋売上実績 
―――――――――――――――――――― ＝ 達成率 

売上予算 

受注確度の売上見込 

          ＝ 達成率 

売上予算 
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売上推移グラフ一覧 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

表示されるデータの中の最高金額を最大値と 

してグラフ表示します。 
グラフ切り替えにて選択した対象を 

表示します。（訪問件数または達成率） 
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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。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

○ 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 

2023 年 11 月 27 日 第 20 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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