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L’importanza della SFA per le aziende del 
F&B
Sinfo One, system integrator con una forte specializzazione nel F&B, 
ci guida alla scoperta dei vantaggi della Sales Force Automation (SFA) 
e delle soluzioni digitali a sostegno della forza vendita

Due terzi del lavoro di un venditore viene impiegato in attività che non generano entrate. A correre in aiuto dell’amara 
statistica riportata da molti studi ci pensa la tecnologia, che offre un aiuto importante su questo fronte: le soluzioni 
di Sales Force Automation (SFA). La SFA permette di gestire da remoto, in modo agile e senza limitazioni, 
tutte le operazioni funzionali alla vendita, potenziando il lavoro dei commerciali e migliorando i rapporti con i clienti. 
Grazie alla SFA i commerciali possono, infatti, consultare lo storico delle vendite e accedere a una serie di 
informazioni puntuali e costantemente aggiornate: listini, scontistica, promozioni attive, presenza di eventuali blocchi 
sul cliente. Il tutto anche da qualsiasi dispositivo mobile, come tablet e smartphone. Così gli agenti possono gestire tutte 
le attività inerenti la trattativa commerciale, dalla raccolta ordini alla consultazione di partite aperte, fino al tracking 
degli ordini e all’acquisizione nuovi clienti. Ma anche le operazioni di controllo quotidiano, permettendo ad esempio di 
visualizzare, sul proprio device, ordini, fatture, provvigioni, DDT, ecc.. Questo è ancora più importante per le aziende 
di largo consumo nei rapporti con i mondi dell’Horeca, Normal trade, Gdo, in cui ogni brand ha politiche 
profondamente diverse nella gestione del portafoglio prodotti.

COME OTTIMIZZARE LA GESTIONE DELLE VENDITE NEL F&B

Tuttavia, per una gestione ottimale del processo di vendita, la SFA da sola non sufficiente. È fondamentale che 
sia integrata con l’ERP per garantire una gestione degli ordini in tempo reale, rendendo accessibili tutte le 
informazioni delle varie fasi di tracking dell’ordine stesso. “L’integrazione tra SFA e ERP consente una gestione rapida, 
chiara e sicura dei processi di vendita e migliora i rapporti con i clienti – spiegano da Sinfo One –. In particolare 
nel settore del largo consumo permette di risparmiare molto tempo su operazioni complesse come: 
interrogazione prezzi di vendita e/o delle unità di misura di vendita nonché degli assortimenti per il cliente; 
visualizzazione e inserimento di particolari promozioni e/o sconti per cliente; consultazione delle condizioni di 
contrattualistica; verifica delle disponibilità della merce; calcolo date di consegna”.

a essere una figura di riferimento fondamentale nella trasformazione digitale in corso in questi anni.

Il CFO fino a qualche anno fa era chiamato “l’uomo dei bilanci”. Ancora adesso, il suo ruolo principale è quello di 
responsabile amministrativo-finanziario, per il quale sono necessarie ottime competenze tecniche e capacità di gestione 
delle persone del reparto amministrativo, così come i suoi compiti principali restano il controllo amministrativo e contabile, 
la supervisione della stabilità finanziaria della società, la redazione del bilancio, il monitoraggio delle performance 
aziendali: con il suo team prepara report periodici (conto economico, situazione finanziaria, budget), in modo da informare 
sull’andamento aziendale la direzione aziendale, il CDA, gli azionisti e gli enti regolatori. Grazie alle proprie competenze e 
alla conoscenza del business aziendale, il CFO è sempre più protagonista del change management: deve saper 
digitalizzare il proprio reparto, promuovere un miglior utilizzo degli ERP aziendali, che comprendono solitamente 
funzionalità integrate di business intelligence; deve essere in grado di indirizzare le scelte aziendali, gli investimenti verso 
le corrette tecnologie digitali, il cloud, gli analytics e l’intelligenza artificiale; e deve diffonderne l’utilizzo in tutte le business 
unit, per condividere la conoscenza all’interno dell’organizzazione e creare valore.

Grazie agli analytics, viene infatti migliorato il processo decisionale e si ricavano importanti indicazioni e migliori decisioni 
strategiche, così che per i CFO la nuova tecnologia non serve solo a semplificare il lavoro, ma diventa lo strumento per 
cogliere nuove opportunità di business su cui puntare, e compiere le migliori scelte di investimento dove impiegare con 
maggiori probabilità di successo il capitale e le risorse dell’azienda. L’attività del direttore finanziario risulta anche 
fondamentale per l’allineamento degli obiettivi aziendali, e per guidare l’azienda verso nuovi modelli operativi: per far 
questo, deve avere ottime capacità di comunicazione interpersonale per spiegare le decisioni prese; avere la fiducia delle 
altre figure aziendali; avere capacità di lavoro in team ed esercitare una leadership nel processo di evoluzione aziendale.

Il CFO moderno deve anche avere mentalità aperta al cambiamento e alle innovazioni, capacità di adattamento alle 
nuove tecnologie, visione su tutte le attività aziendali, competenze di strategia aziendale, di gestione del rischio, di 
pianificazione, di gestione e sfruttamento dei dati. Già nella ricerca del 2017 “The future of CFOs in the Enterprise 4.0 
era”, realizzata da Business International in collaborazione con Accenture ed Expense Reduction Analysts, 95 CFO 
italiani di differenti settori merceologici avevano identificato come competenze importanti la conoscenza approfondita del 
business (54%), la proattività nelle decisioni (51%), il change management (47%), le competenze digitali (38%), le 
competenze comunicativo-relazionali (36%) e le capacità analitiche (21%). Secondo gli intervistati, i CFO devono essere 
supporto all’innovazione e all’implementazione di nuovi modelli di business (73%), interlocutori degli stakeholders esterni 
(62%), acceleratori di una strategia agile (61%), sostenitori di una crescita duratura e sostenibile (58%). Il CFO è una delle 
figure che più si sono evolute dal punto di vista digitale negli ultimi anni, proprio perché non può più limitarsi ad attività di 
tipo tecnico-amministrativo, ma deve contribuire direttamente alle strategie aziendali, in qualità di consulente primario dei 
manager apicali nelle decisioni di business.

Link: https://www.foodweb.it/2020/10/limportanza-della-sfa-per-le-aziende-del-fb/

…

Secondo Paola Pomi, amministratore delegato di Sinfo One, sul tema CRM le porte erano da anni aperte a soluzioni cloud, mentre, 
nel 2019, si è verificato un importante incremento nell’apertura dei clienti nei confronti del cloud per le soluzioni ERP. «Sia le grandi 
aziende sia le PMI sono state disponibili ad approfondire e a confermare soluzioni ERP in cloud, anche se per ora i contratti portati 
a termine sul cloud prevedono alcune volte soluzioni in IaaS (infrastructure as a service), e altre PaaS (platform as a service), e 
non ancora soluzioni SaaS (software as a service)» – spiega Pomi. «Questo perché la maggioranza dei nostri clienti è industriale e 
distributiva, settori in cui è premiante la possibilità di personalizzare la soluzione per ottenere una forte aderenza tra copertura del 
software ed esigenza specifica, ma riteniamo che, così come nel passato i clienti si avvicinavano con fatica alle soluzioni IaaS e 
PaaS, un domani potrà esserci maggiore spazio anche a implementazioni SaaS dell’ERP. Negli ultimi quattro anni, Sinfo One ha 
spinto molto per poter esser in grado di proporre le proprie soluzioni in cloud (con tutte le accezioni sopra menzionate). Questo ci 
permette oggi di poter offrire una ampia gamma di opzioni ai nostri clienti. Se parliamo di IaaS e PaaS, sicuramente i tempi per la 
predisposizione degli ambienti dell’ERP e la flessibilità di erogazione del servizio, degli spazi, delle performance, della sicurezza 
che il cliente ottiene dal cloud non possono essere paragonate all’on premise».

https://www.paroledimanagement.it/tecnologie-creativita-e-coraggio-la-via-italiana-per-uscire-dalla-crisi/
https://www.paroledimanagement.it/tecnologie-creativita-e-coraggio-la-via-italiana-per-uscire-dalla-crisi/


La SFA integrata con l’ERP permette di migliorare il rapporto con i clienti grazie alla possibilità di:

• inserire ordini in tempo reale con selezione degli articoli tramite parametri quali listino, storico ordini, paniere delle 
preferenze, ecc.;

• inserire note e informazioni per costruire una ‘scheda cliente’ che vada oltre la classica anagrafica, in modo da 
conoscere davvero la struttura dei buyer del cliente;

• disporre di report che danno immediatamente a ogni venditore o agente la possibilità di analizzare l’ordinato, la 
puntualità dello stesso, gli ordini in essere, quelli già consegnati ed eventuali stralci d’ordine per mettere in campo 
promozioni personalizzate sulla base delle esigenze reali del singolo cliente;

• applicare sconti e particolari condizioni contrattuali;

• compilare, in determinati canali, il carrello con il cliente ed eventualmente permettergli di pagare con carta di credito 
tramite l’applicazione stessa.

“Inoltre – aggiungono da Sinfo One –, in un mercato come quello della grande distribuzione, in cui sempre più player 
sono stranieri, un aspetto da non sottovalutare è la possibilità di utilizzare una piattaforma multi-lingua”. 

OPERATIVITÀ ONLINE E OFFLINE: UNA FUNZIONALITÀ PRATICA

La possibilità di inserire dati e accedere a informazioni funzionali alla vendita rappresenta una possibilità straordinaria 
per la forza vendita. Può però succedere, specie in alcune aree del nostro Paese, che la rete non sia ottimale o 
temporaneamente indisponibile. Ecco perché al momento della scelta di una soluzione di SFA è quindi importante 
verificare che venga garantita la possibilità di effettuare alcune operazionianche in modalità offline: l’inserimento 
ordini, la consultazione di ordini, schede cliente e tanti altri.
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