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Scopri Il fatturato che |l
divario tra CRM e ERP ti
Impedisce di generare

Una guida pratica per i responsabili di aziende manifatturiere, del
commercio allingrosso e della distribuzione




INntroduzione

Il divario tra ERP e CRM dove si
perdono le opportunita di vendita

Sembra la stessa storia di sempre ogni settimana per
un responsabile vendite nel commercio allingrosso e
nella distribuzione. La tua dashboard del lunedi mattina
sembra ottima: 47 account contattati la scorsa
settimana; 12 nuove opportunitd aperte; i tassi di
chiusura in linea con il piano.

Poi arriva il report ERP: due dei tuoi account principali
hanno misteriosamente perso il 22% del loro valore
ordini negli ultimi 90 giorni. Nessun allarme, nessuna
notifica, nemmeno un accenno dal tuo CRM o dal tuo
team vendite.

Da dove nasce questo scollamento? E perché continua
a ripresentarsi? La risposta e sia strutturale che
operativa, e pud essere ricondotta a una veritd che hai
sempre sospettato: c'e un divario tra il tuo ERP e il tuo
CRM. E non e solo un problema IT, o un problema di
vendite — & un problema di fatturato che si manifesta in
modo diverso per ogni stakeholder chiave.

| responsabili vendite vedono i rappresentanti navigare
alla cieca senza un piano guidato dai dati. | responsabili
finance vedono variazioni di margine che non riescono
a spiegare. | responsabili operativi vedono soluzioni
manuali che si aggrovigliano. E i responsabili IT vedono
infine il debito tecnico di un sistema disconnesso.

SCOPRI IL FATTURATO NEL DIVARIO TRA CRM/ERP

Il divario definito e quantificato

Nei settori manifatturiero, del commercio allingrosso e
della distribuzione, l'origine del divario ERP/CRM &
strutturale. Hai due sistemi costruiti per scopi molto
diversi, e nessuno dei due é stato progettato per
comunicare con l'altro.

L'ERP contiene la realtd del fatturato: storico ordini,
margini a livello di SKU, frequenza di riordino, accordi
sui prezzi e mix di prodotto per account. E la fonte di
veritd, basata negli uffici centrali.

Il CRM contiene la storia della relazione con il cliente:
contatti, registri delle chiamate, fasi della trattativao,
attivita dei rappresentanti e previsioni di vendita. E
carico di dati anch'esso, ma dipende dall'ERP per
prendere decisioni di vendita.

Il divario nel mezzo & dove avvengono le decisioni sul
fatturato, ed e dove le dimensioni e la frequenza delle
trattative possono disperdersi, o sparire del tutto.



Cosa fanno bene le aziende e perché oggi non & pid
sufficiente

* N

| team vendite esperti in ambito manifatturiero, commercio allingrosso e distribuzione svolgono gid una serie di
best practice per ottimizzare i processi di vendita. Il problema e che si tratta perlopiu di soluzioni manuali. Potresti
gia avere familiaritd con queste attivita:

Sales Ops

Responsabili
vendite

Team vendite

Finance

Best practice attuale

Esportazione ERP settimanale, con
estrazione di frequenza ordini, trend
di volume e margine per account in
un foglio di calcolo per la riunione
vendite del lunedi.

Revisioni degli account guidate dal
manager e check-in trimestrali in cui
si chiede ai rappresentanti di
segnalare gli account con
comportamenti cambiati.

Manutenzione regolare degli account
e controlli di stato da parte dei singoli
rappresentanti.

Revisioni degli scostamenti, con un
report mensile sui margini che
confronta i valori effettivi rispetto a
quelli attesi per account, segnalando
le anomalie alla leadership vendite.

Livello di reportistica basato su una
query SQL personalizzata o una
dashboard Bl che tenta di far
emergere gli schemi degli ordini
dallERP per il team vendite.

Limiti

Completezza: le revisioni manuali colgono i cambi di
volume ma non i segnali pit sottili: cambi di contatto,
abbandono di categoria, variazioni di velocitd delle
trattative, deviazioni nel mix SKU.

Gap d'azione: i rappresentanti valutano basandosi solo su
memoria o appunti, non su dati reali. E anche quando un
segnale viene individuato, non c'é un percorso
automatico da "account a rischio” a il rappresentante ha
un argomento e una raccomandazione di cross-sell per
la chiamata di domani.”

Scala: un rappresentante che gestisce 80-150 account
non puo rivedere manualmente i dati ERP per ogni cliente.
Gli account che ricevono attenzione sono quelli che fanno
rumore, non quelli che silenziosamente si allontanano.

E quando un rappresentante se ne va, la profonda
conoscenza istituzionale che possiede se ne va con lui, ed
e difficile da ricostruire nella base di conoscenza
esperienziale.

Reattivo: un piano d'azione per la deviazione delle
trattative rispetto ai valori attesi potrebbe richiedere
settimane per avere effetto e mostrare un impatto.

Ritardo: quando i dati vengono esportati, revisionati e su
cui si agisce, 'account si & gid mosso. Guardano alla
storia, non alla traiettoria.

Non c'e nulla di sbagliato in queste best practice, ma sono intrinsecamente manuali, e si aggiungono al carico di
lavoro gid eccessivo di questi team. Cid che serve € qualcosa che porti chiarezza al caos di vendere a un
portafoglio clienti cosi complesso. Qualcosa che permetta di vendere con la stessa precisione con cui si

effettuano approvvigionamento, produzione e spedizione.
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Passa da un sistema che
registra i dati ad un
sistema che guida le
decisioni

Un ambiente ERP/CRM pienamente connesso pud
trasformare la tua operazione di vendita in qualcosa
di molto piu intelligente e molto pil istruttivo. [ CRM
moderno guidato dall'Al oggi non solo fa emergere le
informazioni critiche dal tuo sistema ERP, ma fornisce
anche una roadmap su cosa fare effettivamente con

questi dati, fino alla guida granulare account per
account.

Tutto inizia quando i rappresentanti accedono alla
loro dashboard il lunedi mattina. Invece di decidere
manualmente quali account chiamare, basandosi su
chi hanno chiamato per ultimo, i rappresentanti
vedono immediatamente quali account non hanno
ordinato una specifica categoria di prodotto negli
ultimi 60 giorni; quali account hanno ridotto il valore
medio degli ordini di oltre il 10% nell'ultimo trimestre; e
quali clienti sono sovra-indicizzati su un singolo SKU a
basso margine e sono buoni candidati per una
conversazione sul mix prodotti.

FSloffice aumenta l'efficienza e
risultati di vendita

‘Con oltre 5.000 clienti attivi, il fornitore di soluzioni per
ufficio FSloffice ha aumentato del 40% il numero di
pratiche gestite per account manager con lo stesso
organico. Collegando i processi ERP e CRM, l'azienda
ha trasformato il proprio ciclo di vendita reattivo e
dipendente dai fogli di calcolo in un sistema guidato
dagli insight che ha aiutato i rappresentanti a vedere
immediatamente quali account non avevano
acquistato una categoria di prodotto o servizio, quali
clienti erano diventati silenti e dove potevano
emergere opportunita di cross-sell.”

— BETHF, EVP



Ecco come funziona un
ERP/CRM pienamente
integrato:

Vendite - Sales Ops

| rappresentanti iniziano ogni giornata con ; « L'ambiente operativo connesso sfrutta i
un elenco di account prioritizzato — non l ”‘ dati dall'ERP e gli insight dal CRM. i
basato su chi hanno chiamato per ultimo, -
ma su quali account mostrano segnali |
comportamentali che richiedono una Q
conversazione.

« | dati ERP fluiscono automaticamente al
team vendite — niente esportazioni
settimanali, niente fogli di calcolo, niente
ritardi.

+ Passano dal proporre di default i prodotti
che conoscono a parlare delle migliori
opportunita di cross-sell.

+ Le raccomandazioni di cross-sell e upsell
vengono generate dai dati di acquisto —
non dallintuizione del rappresentante.

+ L'onboarding si accorcia: i nuovi ]
rappresentanti ereditano lo storico acquisti,
le lacune di prodotto e il contesto
relazionale dellaccount fin dal primo
giorno — non dalla memoria.

FInance IT

 Sales-i fa emergere i trend di margine a « Ora l'T ha i dati per inquadrare il divario
livello di account e prodotto, cosi i team ERP/CRM come priorita di fatturato, non
fatturato possono individuare gli solo come fastidio tecnico.

spostamenti verso acquisti a margine

inferiore prima che si accumulino « Con la giusta competenza di integrazione, il

CRM analizza i dati transazionali e

| team finance possono comunicare un lintelligence di vendita per fornire insight
valore in euro concreto alla leadership. chiave ai team vendite.

- |l fatturato a rischio e l'erosione del « | dati restano nei sistemi esistenti —
margine vengono quantificati in tempo nessuna migrazione, nessun rip-and-
reale — non scoperti alla revisione replace.
trimestrale.
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Colma il divario, fai crescere il fatturato

Il mercato si sta gid muovendo rapidamente per adottare
ERP connessi, CRM e capacitd di sales intelligence. Le
organizzazioni in ambito manifatturiero, commercio
allingrosso e distribuzione che per prime colmano il
divario ERP/CRM otterranno un vantaggio strutturale
significativo rispetto ai concorrenti, difficile da recuperare.

E facile lasciare che iniziative come questa slittino, ma
ritardare pud avere un impatto drastico e quantificabile
sulla tua attivita:

Per i responsabili vendite, ogni mese senza visibilitd
sulla deriva degli account & un mese in cui un
concorrente ha la possibilitd di affermarsi in una
categoria di prodotto. Con un turnover annuo dei
rappresentanti del 40%, la perdita di conoscenza si
accumula trimestre dopo trimestre.

Per i responsabili finance, la perdita di margine a
livello di linea di prodotto € invisibile finché non
diventa rilevante. A quel punto, correggerla richiede
conversazioni sui prezzi che nessuno vuole
affrontare.

Per i responsabili operativi, ogni settimana di
esportazione manuale ERP & una settimana in cui il
team vendite lavora con dati non aggiornati. Su
larga scala, sono decisioni prese su informazioni gia
superate.

E per i responsabili IT, il debito tecnico di mantenere
un ambiente ERP/CRM disconnesso cresce con ogni
richiesta di integrazione che non pud essere
soddisfatta dai sistemi esistenti.

c & & o
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Cosa c'é in gioco?

Un'organizzazione di vendita che colma con
successo il divario ERP/CRM diventa una
macchina perfettamente calibrata, maggiore
della somma delle sue parti. | team appena
trasformati possono:

Vedere i segnali di deriva degli account
60-90 giorni prima che la reportistica
tradizionale possa rilevarli.

Far emergere le giuste informazioni
sullaccount nel momento giusto — in modo
proattivo, non reattivo.

Identificare sistematicamente le
opportunitda di cross-sell e upsell, non per
caso.

Fare l'onboarding dei rappresentanti piu
velocemente e trattenere la conoscenza
vitale degli account anche quando i
rappresentanti se ne vanno.

Consentire ai team finance di individuare
I'erosione del margine a livello di linea di
prodotto prima che si ripercuota sul conto
economico.

Vedere un reale valore in termini di
fatturato in meno di 60 giorni (molte
aziende in questo settore sono passate dal
20% all'80% di adozione in pochi mesi).
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Proteggi il fatturato
Nnascosto nei tuoi
dati

Il divario ERP/CRM & reale e quantificabile. Le aziende in
ambito manifatturiero, commercio allingrosso e
distribuzione ottengono la stragrande maggioranza del
fatturato dalla propria base clienti esistente. E con la
crescente complessita degli SKU — pit prodotti, pit
livelli di prezzo e piu decisioni sul mix di prodotto —
semplicemente non ci si pud permettere di lasciar
sparire potenziali trattative nel divario solo perché non
si riusciva a vedere la veritd sui propri account.

Colmare il divario ERP/CRM & un esercizio strutturale e Autovalutazione: ti riconosci in

ti h O migli ti telat H H H
operativo che puo migliorare dras e 2 e queste situazioni?
posizione competitiva rapidamente. Prenditi il tempo

ora per valutare la tua prontezza ERP/CRM con questo

breve questionario di cinque domande.

1 | tuoi rappresentanti prendono decisioni sugli
account senza vedere i dati degli ordini ERP?

2 Ti affidi attualmente a esportazioni ERP
manuali o fogli di calcolo per colmare |l

divario?
| I = = 3 Il turnover dei rappresentanti ha causato una

ey \,/\é perdita di conoscenza degli account negli

T ) S ultimi 12 mesi?

=3P ”W

G L L:{”“ 4 Il tuo team finance scopre i problemi di

i margine a posteriori invece che in tempo

reale?

5 Ti manca un sistema automatizzato per
identificare le opportunitd di cross-sell e
upsell dai dati di acquisto?

Se hai risposto si a 2 o pit domande: il
fatturato che stai cercando é nei tuoi
dati. Devi solo trovarlo.

SCOPRI IL FATTURATO NEL DIVARIO TRA CRM/ERP 7



Scopri come dltre aziende stanno
colmando questo divario.

Demo di 3 minuti.
Nessun modulo richiesto.

Guarda scenari reali con dati di
manifattura, commercio allingrosso e
distribuzione.

GUARDA LA DEMO SU SUGARAI.COM
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