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Betriebliche Aufgaben und Akteure
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Definition

= Der Begriff Vertrieb fasst alle Strukturen sowie betrieblichen Aufgaben und Ablaufe des Verkaufs und
Versand zusammen.

= |n SAP S/4HANA sind alle vertrieblichen Funktionen in der Komponente SD (engl. Sales und Distribution)
abgebildet.

» Die Komponente SD in SAP S/4HANA unterstiitzt dabei sowohl den Vertrieb von Waren als auch von
Dienstleistungen.
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Aufgaben des Vertriebs

= Nicht nur klassisches Verkaufen, sondern alle Vertriebsaufgaben der Vorverkaufsaktivititen (Presales) und

der Kundenauftragsabwicklung

= Zu den Vertriebstatigkeiten der Kundenauftragsabwicklung zahlen die folgenden Aufgaben:

* Integration in die Materialwirtschaft
o Transport
o Verflugbarkeitsprifung

* Integration in die Finanzbuchhaltung Vertrieb

o Rechnungserstellung |
O NBChVGFfO'gUﬂg des Zahlungseingangs _( Kunden- | Verkauf | | Verfugbarkeits- ) _( v K f Rechnungs-
. . . management erkau prifung erpackung erstellung
® Integratlon in den Kundenservice 4
. N e I 4
o Bearbeitung von Wartungs- und || Kundenstamm I rt | [ Zoll-und Zahlungs-
-bearbeitung ranspo AuBenhandel eingang
 Zoll- und AuBenhandel — dih ‘
R s N e N e
® KommiSSionierung — marlf;egil:r;ent — Kommissionierung | “— Versand Kundenservice
* Verpackung und Versand
Vorverkaufsaktivitaten >> Kundenauftragsabwicklung
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Vertriebsaufgaben bei Global Bike

= Wesentliche Vorverkaufsaktivitaten und die Vertriebsunterstlitzung werden zentral von den Abteilungen fur
Marketing in Dallas und Heidelberg erbracht.

= Um den Verkauf und Versand von Fahrradern und Zubehorteilen kimmern sich alle finf Werke lokal und
selbstverantwortlich.

= Rechts: Organigramm zur Verdeutlichung Global Bike Mandant
der Verantwortlichkeiten in den USA und

in Deutschland
Global Bike Inc. Global Bike Germany GmbH Buchungskreis
Aufgaben |
Marketing
Verkauf . Dallas Heidelberg
n
Diaego - = Miami Hamburg
Versand Werk
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Stellen und Planstellen bei Global Bike

= \ertriebsaktivitaten werden im Unternehmen von verschiedenen Akteuren iUbernommen. Ein Akteur stellt
hierbei keine einzelne Person, sondern eine Stelle zur Klassifikation von ortsungebundenen Aktivitaten dar.

= Soll eine Stelle in einer oder mehreren
Regionen ausgeschrieben werden, sind
entsprechend viele Planstellen anzulegen,
die dann entweder
* noch nicht,
* anteilig oder
* zu 100%

von internen oder externen Mitarbeitern
besetzt werden konnen.

Marketing

and Sales

\
Sales
US West

Hinweis

Zur eigenstandigen Erkundung der Organisations-
strukturen des Vertriebs eignet sich die UCC-Fallstudie
,Business Process Analysis®.

Y \ 4 Y ¢
Vice President Verkaufsleiter Verkaufsperson 1 Verkaufsperson 2
Marketing and Sales San Diego San Diego San Diego
Alex Kuhn Andrea Marino Karim Messalem Karl Gruber

Vertriebsleiter

Kundenanfrage-
bearbeiter

Organisation

Planstelle

Person

Stelle
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Erweiterte Kundenauftragsabwicklung

= Die Kundenauftragsabwicklung stellt den Kerngeschaftsprozess des Vertriebs dar.

= |m Gegensatz zur einfachen Abwicklung muss bei der erweiterten

Variante erst der Stammsatz eines neuen Kunden angelegt werden.

= Beispielhafter Prozessablauf:

1.

O N O U A WN

Fiir einen Neukunden muss ein Kundenstammsatz angelegt werden.

Dieser Kunde stellt eine offizielle Anfrage.

Mit Bezug auf diese Kundenanfrage wird ein Angebot erstellt.
Der Kunde nimmt dieses Angebot an.

Mit Bezug auf dieses Angebot wird ein Kundenauftrag erstellt.
Die Ware ist in ausreichender Menge am Lager vorratig.

Die Ware wird ohne Vorauszahlung kommissioniert und versandt.
Es ist keine Mahnung notwendig.
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Prozessvarianten und Prozessverzweigungen

= Eine Vielzahl von Prozessvarianten ist moglich.

= Mithilfe von Unternehmensregeln (so genannten Business Rules)
kann man z.B. fest einstellen, in welchen Regionen Kunden
zwingend Vorauszahlungen leisten mussen.

= Flexibler als Prozessvarianten konnen Prozessverzweigungen
eingesetzt werden. Diese definieren in Geschaftsprozessen
Bedingungen, die wahrend der Durchfihrung tGberprift werden.

= Rechts: Drei Prozessvarianten
1. Ware versenden ohne Anzahlung
2. Ware versenden nach Teilzahlungseingang
3. Ware versenden nach Eingang der kompletten Zahlung
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Organisationsdaten
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Mandant und Buchungskreis

= Der Mandant stellt die groRte handelsrechtliche organisatorische Einheit in SAP S/4HANA dar und wird
mit dem Fachbegriff Konzern oder Muttergesellschaft gleichgesetzt.

= Damit bildet der Mandant Global Bike den Rahmen fur die Organisations-, Stamm- und Bewegungsdaten.

= Auf der nachsten Hierarchieebene unterhalb des Mandanten definiert der Buchungskreis die kleinste
Organisationseinheit fur eine abgeschlossene Finanzbuchhaltung.

= Fir den Fahrradkonzern sind im SAP-ERP-System
die Tochterfirmen Global Bike Inc. in den USA Global Bike
sowie Global Bike Germany GmbH in Deutschland

als Buchungskreise abgebildet.

Mandant

[US00] [DE0O] Buchungskreis
Global Bike Inc. Global Bike Germany GmbH
USA Deutschland
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Kreditkontrollbereich

= Mithilfe eines Kreditkontrollbereichs konnen fir verschiedene Kunden Kreditlinien gewahrt und
uberwacht werden. Dies bedeutet, dass fir jeden Kunden ein Limit fir die Summe der offenen
Forderungen in SAP S/4HANA hinterlegt werden kann.

» Falls mit dem Auftragsvolumen ein gesetztes Kundenlimit Gberschritten wére, kann SAP S/4HANA das
Anlegen eines Kundenauftrags solange unterbinden, bis der Kunde offene Zahlungen in ausreichender
Hohe begleicht oder das Management eine Erhohung des Kreditlimits veranlasst.

= Da bei Global Bike GrofSkunden aus Deutschland Global Bike e

theoretisch auch in den USA bestellen konnten

und umgekehrt, ist der Kreditkontrollbereich [GLOO] Kreditkontrollbereich

. e . . . Globale Kreditkontrolle

buchungskreistibergreifend und somit weltweit

angelegt.

[US00] [DEOO] Buchungskreis
Global Bike Inc. Global Bike Germany GmbH
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Verkaufsorganisation

= Die Verkaufsorganisation ist als organisatorische Einheit des Vertriebs verantwortlich fur den Absatz von
Waren und Dienstleistungen, dariber hinaus jedoch auch fir die Produkthaftung im rechtlichen Sinn.

= Grundsatzlich gilt, dass in jedem Buchungskreis mit Vertriebsaktivitaten mindestens eine Verkaufs-
organisation definiert sein muss, gegebenenfalls aber auch mehrere existieren konnen.

= Eine Verkaufsorganisation dagegen ist genau p—— Mandant
dem Buchungskreis zugeordnet, in dem ihre |

Geschaftsvorfalle rechnerisch dokumentiert [GLoo] el dioniicelliberz dy
Globale Kreditkontrolle

werden. |
| |
. b[UlsBO'(()] - k[DEOO] . Buchungskreis
. obal Bike Inc. Global Bike Germany GmbH

= Das Management von Global Bike nutzt | |

dieses Organisationselement zusatzlich zur | | — ‘hl gt

. . Deut Deut erkaufsorganisation
regionalen Unterteilung des Marktes. Us West Us Ost “Nord “sid
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Verkaufsorganisationen in Deutschland

= |m SAP-System von Global Bike sind insgesamt vier Vertriebsregionen

abgebildet:
= USA West
= USA Ost
= Deutschland Nord
= Deutschland Sid

Y & 7=

Y ‘\ﬁ\ 73(/ B
AL KANADA / )
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4 Silicon Valley Bikes

SoCal Bikes 3
Irvine,

Verkaufsorganisationen
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(Quelle Kartenmaterial: https://d-maps.com)
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Vertriebsbereich, Vertriebslinie und Sparte

= Als Vertriebswege werden in SAP S/4HANA Distributionskanale bezeichnet, Gber die Produkte und
Dienst-leistungen zu den Kunden gelangen. Global Bike verkauft seine Fahrrader an den Grolhandel und
uber das Internet.

= Kombinationen aus Verkaufsorganisationen und Vertriebswegen werden in SAP S/4HANA Vertriebslinien
genannt. Eine Vertriebslinie kann fiir mehrere Werke im SAP-ERP-System tatig sein. Eine Besonderheit ist
dabei, dass diese Werke nicht demselben Buchungskreis angehdren mussen.

= Zur Gruppierung von Waren und Dienstleistungen kann in SAP S/4HANA die Sparte als weitere
Organisations-einheit des Vertriebs verwendet werden. Global Bike nutzt zwei Sparten: Fahrrader und
Zubehor.

= Dain SAP S/4HANA einem Kundenauftrag nur genau eine Sparte zugeordnet werden kann, gibt es bei
Global Bike dartber hinaus die dritte Kategorie sparteniibergreifend. Flir Materialien verschiedener
Produkt-gruppen, die gemeinsam in einem Kundenauftrag verwendet werden sollen, muss dieser
spartenuber-greifende Verkauf erlaubt sein.
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Vertriebsbereich

= Ein Vertriebsbereich stellt keine eigenstandige Organisationseinheit dar, sondern ist eine fur die
Vertriebsaktivitaten einer Firma relevante Kombination aus

* Verkaufsorganisation,
* Vertriebsweg und

* Sparte.

Global Bike Mandant
= Global Bike legt so fir seine vier |
Verkaufsorganisationen fest, welche Globale Kreditkontrolle Kreditkontrollbereich
)

Vertriebswege genutzt werden und | '

P H H Global Bike Inc. Global Bike Germany GmbH Buchungskreis
welche Sparten moglich sind. y 8
| |
[ 1 [ ]
US West US Ost Deutschland Deutschland Verkaufsorganisation
Nord sSud
GroRhandel GroRBhandel Internet GroRRhandel Internet GroBhandel Sparte
Vertriebs- | || [ Vertriebs- Vertriebs- | [ | | [ Vertriebs- - .
[ bereich | bereich bereich | bereich SpartenUbergrelfend [00] |
Vertriebs- | [ | [ Vertriebs- | [ | [ Vertriebs- Vertriebs- Vertriebs- | [ | [ Vertriebs- st
[ | bereich I bereich | bereich | bereich bereich bereich Fahrrader [BI] |
Vertriebs- | [ | [ Vertriebs- | [ | [ Vertriebs- Vertriebs- | | | [ Vertriebs- | [ | [ Vertriebs- -
[ ‘ bereich ‘ bereich ‘ bereich ‘ bereich | bereich ‘ bereich Zubehdr [AS] |
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Verkaufsburo, Verkaufergruppe und Verkaufer

= Fir jeden Vertriebsbereich kdnnen ein oder mehrere Verkaufsbiiros definiert sein. Diese sind fur den
Verkauf in einem geografischen Gebiet zustandig.

= Ein Verkaufsburo kann wiederum einem oder mehreren Vertriebsbereichen zugeordnet sein. In Global
Bike verfligen alle fiinf Standorte UGber je ein Verkaufsburo.

= QOrganisatorisch sind zur feineren Untergliederung Verkaufergruppen, z.B. fur eine bestimmte Sparte,
definierbar.

= AuBerdem konnen fur Verkaufer Personalstammsatze eingerichtet werden, die einer Verkaufergruppe
und einem Verkaufsbliro zugeordnet sind.
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(Auslieferungs)Werk

= Ein Werk erfullt im SAP-System im Wesentlichen vier verschiedene Aufgaben:
* Fertigung
* Beschaffung
* Disposition
* Wartung

= |m Vertrieb wird das Werk lediglich zur Disposition verwendet. Bei Global Bike ist fur jeden der funf
Standorte je ein (Auslieferungs)Werk im SAP-System gepflegt:

* USA
o Dallas
o San Diego
o Miami

* Deutschland
o Heidelberg
o Hamburg
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Lagerort und Versandstelle

= |nnerhalb eines Werkes konnen physische Lagerbestande zusatzlich nach Form und Art der Materialien
oder nach Art der Lagerung unterschieden werden.

= Die sogenannten Lagerorte bilden in Werken ohne Warehouse-Management-System die unterste Ebene
der Bestandsverwaltung Global Bike unterscheidet Lagerorte nach Materialart.

. Buchungskreis

=» |n einem Werk erfolgt der tatsachliche Global Bike Inc.

physische Versand von Waren Uber

sogenannte Versandstellen.

Dallas San Diego Miami Werk

= Diese bearbeiten und liberwachen alle | Rohstoffe | [ Handelswaren | | Handelswaren |

Auslieferungen und die anschliellende — Halbfabrikate | | Fertigerzeugnisse | (- Fertigerzeugnisse | Lagerort

Wa renausgabe' —{ Fertigerzeugnisse ‘ —{ Sonstige ‘ —{ Sonstige ‘

—i Sonstige ‘
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Geschaftspartner in der Rolle Kunde / Debitor

® App: Geschdftspartnerstammdaten

Geschaftspartner-
stammdaten ver- verwa /te n
walten
€y
= |n SAP S/4AHANA werden alle
Informationen von Geschaftspartnern, an
die Produkte und Dienstleistungen
M e < 0@ verkauft werden, zentral in
=1 Rocky Mountain Bikes O earbeiten (R » . . .
& o ‘ Geschiftspartnerstammsatzen mit der
Grunddaten Rollen Adresse v Bankkonten Zahlungskarten Identifikation Ansprechpartner Anlagen Rolle Ku nde gespeichert.
Such Q| @&
::::::(; 08/18/2021 12/31/9999 >
= ; * Diese Informationen sind auf die Sichten
Adresse, Steuerungsdaten, Zahlungsver-
kehr, Marketing und Exportdaten verteilt.
;l,r:f:lm . LLJaSr:::(US) Postleitzahl des Postfachs:

Hauenummar: Region-  Dnctarh
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Drei Bereiche

Der Geschaftspartnerstammsatz zum Kunden ist in drei Bereiche unterteilt:
e Allgemeine Daten
* Buchungskreisdaten
* Vertriebsbereichsdaten

= Allgemeine Daten sind fur den Geschaftspartner, unabhangig von seiner Rolle, Weise giiltig. Zu diesen
mandantenweit geltenden Geschaftspartnerdaten gehoren z.B. die eindeutige Geschaftsparnernummer,
sein Name, seine postalische Hauptadresse sowie weitere Kommunikationskanale.

= Weiter enthalt ein Geschaftspartnerstammsatz in der Rolle Kunde Buchungskreisdaten. Diese sind von
buchhalterischer Relevanz fiir jeweils genau einen Buchungskreis. Dazu zahlen z.B. das Abstimmbkonto,
Zahlungsbedingungen, Toleranzgruppen und Mahndaten.

= Der dritte Bereich umfasst die Vertriebsbereichsdaten. Hier konnen vertriebsspezifische Daten fur alle
genutzten Vertriebsbereiche hinterlegt werden. Dazu zahlen die Verkaufswahrung, das Standardaus-
lieferungswerk sowie die Partnerrollenzuordnung.
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Ubung: Geschaftspartnerstammsatze anzeigen

1. Analysieren Sie die Daten in den Geschaftspartnerstammsatzen!

2. Verwenden Sie als Beispiel den Kunden Beantown Bikes in Boston.
3. Schauen Sie sich die Allgemeinen Daten, die Buchungskreisdaten und die Vertriebsbereichsdaten an.

Bearbeitungsstatus: Roll
Rock X Q ‘ ‘ Alle v ‘ ‘ G G
Vorname /Name 1 Vorname/Name 2: Stral3 ort:
@ | @ | ) [
Land: Suchbegriff 1:
‘ © ‘ ‘ =000 X @ ‘ Filter anpassen (2) m
Geschaftspartner (1) Anlegen ©
Geschaftspartner Strafle Ort Postleitzahl Land Rolle
Rocky Mountain Bikes .
3001 Elm St Denver 80207 us Debitor (FLCU00), Kunde (FLCUO1)

125000

Hinweis
Die Losung zu dieser Ubung finden Sie im Buch auf den Seiten 115-116.
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Material

= Materialstammsatze wurden bereits im Kapitel Grundlagen im Detail vorgestellt.

= |m Vertrieb werden insbesondere die Materialarten Fertigerzeugnis, Handelsware und Dienstleistung
verwendet.

= Fir den Vertrieb relevante Materialsichten:
» Vertrieb: VerkOrg (Verkaufskonditionen, Auslieferungswerk, Steuersatze)
» Vertrieb: allg./Werk (Gewichte, Transportgruppe, Ladegruppe)
» Werksbestand (Materialbestand je Werk)
* Lagerortbestand (Materialbestand je Lagerort)

C. Drumm, B. Scheuermann, S. Weidner Folie 24



Kondition

= App Preise verwalten — Verkauf

Preise verwalten
Verkauf

£ = Konditionen dienen der Preisvereinbarung fir
Produkte und Dienstleistungen.

Preise verwalten - Verkauf v

= Der Prozess zur Ermittlung eines Verkaufspreises
wird in SAP S/4HANA als Preisfindung

My Standard*

Bearbeitungsstatus: Filtermethode: Konditionsart: Schlisselkombination: Gilltig am: .
‘Alle v ‘ ‘ Nur mit anwendbaren ... | @ | @ ‘ ‘ ‘ beze I Ch net.
Konditionssatznummer: Produkt:
‘ [ ‘ ‘ Deluxe Tourin... X @ | Filter anpassen (3) m
Konditionssatze (4) Anlegen  Bearbeiten Importieren  Exportieren  Vorlage herunterladen  Importhistorie anzeigen {8}
O . Konditionsart | Produkt Basi...  Verkaufsorganisation Vertri Preiseinheif Konditi g
[[] Ppreis (PRO0)  Deluxe Tourin... Deutschland Nord (DN0O)  GroBhandel (WH) 1EA 3,000.00 USD
[l Preis (PRO0)  Deluxe Tourin... US Ost (UE0O) GroBhandel (WH) 1 EA 3,000.00 USD
[} Ppreis (PRO0)  Deluxe Tourin... Deutschland Siid (DS00) GroRRhandel (WH) 1 EA 3,000.00 USD
[l preis (PRO0)  Deluxe Tourin... US West (UW00) GroRhandel (WH) 1EA 3,000.00 USD
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Nachricht

= Nachrichten enthalten Information, die ein Unternehmen dem Kunden lGbermitteln mochte.

= Dies kann z.B. ein Angebot an einen Kunden sein, eine Bestatigung flir eine Bestellung oder auch eine

Rechnung. Diese unterschiedlichen als Nachrichten bezeichneten Dokumente kbnnen auf verschiedenen
Wegen und mittels verschiedener Medien dem Kundenibermittelt werden, z.B.

* per Briefpost,

* als E-Mail,

* Uber eine direkte elektronische Schnittstelle zur Datenlibermittlung (Electronic Data Interchange, EDI),

* per Fax oder

* auch als XML-Datei.

= Die einzeln erzeugten Nachrichten stellen Bewegungsdaten dar. Allerdings kdnnen die Vorlagen von
Nachrichten, zum Beispiel deren wiederkehrende Texte, im System hinterlegt werden und haben dann
Stammdatencharakter.
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Bewegungsdaten
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Kundenanfrage

< SAP Kundenanfragen verwalten v Q @ (Tr

f)
Standard* ©
Nicht gefiltert

Kundenanfragen (1) Standard v Anfrage anlegen

e (@[]

Kundenanfrage Auftraggeber Kundenreferenz Gesamtstatus Nettowert Belegdatum

10000000 Beantown Bikes (129000) offen 21,400.00 USD 09/21/2021 >

Kundenanfrage v

Anfrage 10000000

(Vevande ] (2

Auftraggeber: Beantown Bikes (129000) Gesamtstatus: offen Nettowert

21,400.00 USD

Auftragswahrscheinlichkeit

Auftragsgrund: Absagestatus: Nichts abgesagt 30%

Allgemeine Informationen Positionen Geschéftspartner Zugehor. Verkaufsbelege

Vertriebsbereich: Kundenreferenz: Giltigkeitsbeginn:

US Ost, GroRRhandel, Fahrrader - 09/21/2021

Zustandiger Mitarbeiter: Kundenreferenzdatum: Giltigkeitsende:

- - 09/24/2021

Positionen

| Suchen Q ‘ &

Position Produkt Auftrag Lif I Ab: Nettowert
10 DXTR1000 5.000 EA 09/21/2021 offen Nichts abgesagt 15,000.00 USD >
20 PRTR1000 2.000 EA 09/21/2021 offen Nichts abgesagt 6,400.00 USD >
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= App Kundenanfrage verwalten

= Kundenanfragen sind in Kopfdaten (z.B.
Auftraggeber, Warenempfanger und
Zahlungsbedingungen) und Positionsdaten
(Materialnummer, Menge, Konditionen)
unterteilt.
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Kundenangebot

< SAP Verkaufsangebote verwalten v
»
Standard* ©
Verkaufsangebot: Auftraggeber: Kundenreferenz: Gesamtstatus:
! Suchen Q ‘ e ‘ l @ ‘ et ‘
Bis Ablaufdatum: Belegdatum:
1 ‘ L’?‘ Filter anpassen m

e (@[]

Nettowert  Belegdatum

Verkaufsangebote (1) Standard v Angebot anlegen

Verkaufsangebot  Auftraggeber Kundenreferenz Angebot giltig von Gesamtstatus Angebot giiltig bis

20000000 Beantown Bikes (129000) 09/21/2021 offen /\ 09/24/2021  21,400.00 USD 09/21/2021 >

Verkaufsangebot v

Angebot 20000000

(G o) 2

Auftraggeber: Beantown Bikes (129000) Gesamtstatus: offen Angebot giiltig von: 09/21/2021

Angebot gilltig bis: 09/24/2021

Genehmigungsstatus: <> Nicht relevant
Absagestatus: Nichts abgesagt

Referenzstatus: nicht referiert

Auftragswahrscheinlichkeit Nettowert
70% 21,400.00 USD
Positionen Geschéftspartner Prozessablauf

Allgemeine Informationen

Positionen

Suchen Q| &

Position  Produkt Auftragsmenge Lieferdatum Gesamtstatus Absagestatus Nettowert Konfiguration

10 Deluxe Touring Bike (schwarz) (DXTR1000) 5.000 EA 09/21/2021 offen Nichts abgesagt 15,000.00 USD >

20 Profi Touringbike (schwarz) (PRTR1000) 2.000 EA 09/21/2021 offen Nichts abgesagt 6,400.00 USD >

C. Drumm, B. Scheuermann, S. Weidner

= App Verkaufsangebote verwalten

= Das Kundenangebot stellt ein verbindliches
Angebot Uber die Lieferung bestimmter
Materialien in einem bestimmten Zeitrahmen zu
einem im Voraus festgelegten Preis dar.

= |m Gegensatz zur unverbindlichen
Kundenanfrage stellt in Kundenangebot ein
verbindliches Angebot an den Kunden dar, das
dieser annehmen oder ablehnen kann.
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Kundenauftrag

Kundenauftriage verwalten v G (©) u A p p Ku den auftrdge Verwa/ten

Standard* v ©

Kundenauftrag: Auftraggeber: Kundenreferenz: Wunschlieferdatum:

‘Suchen Q ‘ © ‘ M ‘ ©

comas s | = = Fin Kundenauftrag stellt die verbindliche
B Bestellung eines Kunden tber Produkte oder

Runbraiing (1 3ae Dienstleistungen zu festgelegten Bedingungen
] Kundenauftrag Auftraggeber Kundenreferenz Wunschlieferdatum Gesamtstatus Nettowert Belegdatum
[ 4 Beantown Bikes (129000) Demo 1 09/21/2021 offen 21,400.00 USD 09/21/2021 > d a r-
[ 3 Beantown Bikes (129997) 2997 09/06/2021 Erledigt 24,000.00 USD 08/23/2021 >
< SAP Kundenauftrag v Q ® TT

» Ein Kundenauftrag ist analog zu Kunden-anfragen
und Kundenangeboten in Kopf- und
Auftraggeber: Beantown Bikes (129000) Gesamtstatus: offen Gesamtlieferstatus: nicht beliefert Genehmigungsstatus: <) Nicht relevant PO S i t i O n S d ate n u n te rte i It N

Absagestatus: Nichts abgesagt Kreditstatus:

Terminauftrag 4 g

Nettowert

21,400.00 USD

Allgemeine Informationen Positionen Geschéftspartner Prozessablauf

‘ Suchen Q ‘ Details anzeigen {8}
Positi- Produkt Wunschmen- Positionstyp Wunschlieferda- Gesamtsta- Nietiramr Konfiguratio
on ge tum tus n
Deluxe Touring Bike (schwarz) Normalposition 15,000.00
4 >
10 (DXTR1000) 5.000 EA (TAN) 09/21/2021 offen UsD
20 Profi Touringbike (schwarz) (PRTR1000)  2.000 EA  Normalposition 09/21/2021  offen 6,400.00 USD >

(TAN)
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Auslieferung

= Die Auslieferung I6st im Rahmen der Kundenauftragsbearbeitung den Versandprozess aus.

® Die Warenauslieferung zu einem Kundenauftrag kann komplett als Einmallieferung oder tiber mehrere
Teillieferungen verteilt stattfinden.

= |m Rahmen des Auslieferungsprozesses gibt es " App Auslieferung anlegen
folgende Teilschritte:

* Lieferschein erstellen
* Auslieferung durchfihren

= App Auslieferungen verwalten

* Warenausgang
* Fakturabeleg erzeugen
e Zahlung erfassen
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Belege

= Veranderungen durch Aktivitaten wie die Erfassung einer Kundenanfrage oder die Erstellung eines
Kundenauftrags werden im SAP-S/4HANA-System als Belege gespeichert.

= Rechts: Uberblick tiber typische Belege im Kundenauftragsprozess und die Transaktion, mit denen sie
angelegt werden.

& > & & & 5
: &6\"’ ,@\\Géx \\06@ 0&0 eﬁé\ st{z& S 0(\‘0\»
" |ntegration zu Komponente MM (Warenausgang) & & & r e o
o) & < & & & & &
& & & 4 N N2 N &
« @ « W W W < 2

Vertrieb ™ en- Kunden- Kunden- Aus- Kommissio- Debitoren- |
= Integration zu Komponente Fl (Warenausgang, BB &l

Rechnung’ Zahlungseinga ng) Materialwirtschaft —

Finanzwesen Waren- Debitoren- Zahlungs-
ausgang rechnung eingang
\/_\

= Uber die Belege kann jeder Geschaftsvorgang
mit einem Kunden nachvollzogen werden.
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Teilprozesse
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Kundenauftragsprozess

= Rechts: Darstellung des erweiterten "
nfrage
Kundenauftragsprozesses
(351 Konditionen pfiegen | fage | eemeeemmnoo > B 2.5.7 Ware kommissio- |
__________________ anlegen nieren g eren ___________

= Folgende Teilprozesse des Vertriebs
werden im Detail vorgestellt:

Anfrage E Ea lieferungs-
1. Kondition pflegen 25T onditonen pegen | ot i - TR T YT
" : - 1 2.5.2 Verfligbarkeit prifenr-=------- angebot ' Material- ausgan -1 eo-clarenausgang
2. Verfugbarkeit prifen S vaaaBoarelt PN, ngebet , beleg USgang | puchen |
3. Versand terminieren i i
L Angebot [ Fl-Bel :
4. Einteilungen pflegen e o ;
5. Auslieferung bearbeiten '2.5.1 Konditionen pflegen | L |
12.5.2 Verfligbarkeit prifen . - - _ _____ auftrag ! Faktura
1 1 12.5.3 Versand terminieren 1 ' anlegen
6. Auslieferungsbeleg bearbeiten S Einten e orioven anlegen :
.. T T RS : Auftrag [ Fl-Beleg |
7. Ware kommissionieren v . v
T 555 Auslieferune (" Aus- ) : Zahlungs-
8. Wa renausgang buchen :i.efvije?tillneferung . Iiefclerung ““““““ ’ eki)ng;ng
——————————————————— anlegen uchen
9. Retoure abwickeln i
Kunden-
zahlung ein-
gegangen
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Teilprozess 1: Konditionen pflegen

= Das Pflegen der Konditionen erfolgt in der Kundeanfrage, dem Kundenangebot oder dem Kundenauftrag in zwei
Schritten.

< SAP Terminauftrag 4 anzeigen: Positionsdaten Ale v || kundenanfrage

= Sobald eine Position fur ein Material und eine Menge [ Bk AT

erfasst ist, erfolgt die automatische Preisfindung.

Position: | 10 | Posilionsryp:‘TAN ‘ Normalposition
Material: | DXTR1000 ‘ Deluxe Touring Bike (black)
Verkauf A Verkauf B Versand Faktura Konditionen Kontierung Einteilungen Partner Texte Bestelldaten D e

= |m zweiten Schritt konnen dann noch manuelle Nt 15,000.00 [Usp |

o, . . Steuer:‘ 0.00‘
Konditionen, wie z.B. Rabatte, erfasst werden.
[ 63 Konditionssatz ] l ‘= Analyse ]
Preiselemente &
. KAt |Bezeichnung Betrag Wihrg pro  ME  Konditionswert Wihrg Status KUmZza ATO/MTS Con
. . . 1O PReo |Preis 3,000.00 USD 1 EA 15,000.00 USD 1
= Rechts: Darstellung der wesentlichen Preisbestandteile: se000 w0 1 )
Rabattbetrag 0.00 USD 1 EA 0.00 USD 1
. L. Bonusbasis 3,000.00 USD 1 EA 15,000.00 USD 1
| Nettoprels (Kondltlonsa rt PROO) Positionsne! tto 3,000.00 USD 1 EA 15,000.00 USD 1
Nettowert 2 3,000.00 USD 1 EA 15,000.00 USD 1
Endbetrag 3,000.00 USD 1 EA 15,000.00 USD 1
] h ( d' H ) [J O SKTO |skonto 0.000 % 0.00 USD )
Me rwertSteuer Kon Itlonsart MWST [] O VPRS | Verrechnungspreis 1,400.00 USD 1 EA 7,000.00 USD 1
i :@ndard—USA/mit 1,600.00 USD 1 EA 8,000.00 USD 1

= Verrechnungspreis (Konditionsart VPRS)
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Konditionen analysieren

Uber den Button Analyse gelangt man zur Analysesicht.

= Zunachst Ermittlung des Kalkulationsschemas (hier RVAJUS) auf Basis der im Kundenauftrag ausgewahlten Kombination

aus Verkaufsorganisation, Vertriebsweg und Sparte sowie der Auftragsart.

= Danach folgen die Konditionsarten <

SAP Analyse Preisfindung

(hier PROO) und die Zugriffsfolgen |

v| Mehrv

(hier PRO2).

Schema

v

= Die im Materialstammsatz gefundene
Kondition von 50,00 USD wird in die

™9 RVAJUS
v 19 PROO

[ 010(PRO2)

[ 020(PRO2)

[ 030(PRO2)

v 19 040(PRO2)

Beschreibung

Standard - USA /mi
Preis

Kunde/Material mit
Preislistentyp/Wahr
Preislistentyp/Wahr
Material mit Freigak

Auftragsposition ibernommen.

= |m letzten Schritt kdnnten Konditionen
manuell angepasst werden.

O 3,000.00
[ PBOO
> [0 KA0O
> [0 K032
> [ Koos
> [0 Koo7

C. Drumm, B. Scheuermann, S. Weidner

DXTR1000
Preis Brutto
Brutto

Aktion
Peisgruppe/Mat.
Kunde/Material

Kundenrabatt

Alle v

Zugriffsdetails 040 ( PROO )

@ @ @5 @

Zugriff

040

Zugriff

Feld in KonditTabelle
Verkaufsorganisation
Vertriebsweg

Material

Preisdatum

kundenanfrage

Meldung
208

(vollstandig)

Feld im Beleg
Verkaufsorganisation
Vertriebsweg

Preismaterial

Beschreibung

Konditionssatz wurde gefunden

Wert im Beleg
UEOO

WH
DXTR1000

09/21/2021
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Teilprozess 2: Verfugbarkeit prifen

= Bei der Erfassung eines Angebots oder Kundenauftrags in SAP S/4HANA wird fiir jede Position automatisch eine
Verfligbarkeitsprifung durchgefiihrt.

Prifungsumfang anzeigen

= Ziel der Verfugbarkeitsprifung ist es, sicherzustellen,
dass dem Kunden zugesagte Mengen und Liefertermine Bestande
eingehalten werden kdnnen.

Mit UmlagBestAnforderungen: | Ausschlie|

Mit abhéngig. Reservierungen: | Ausschlie|

= Verschiedene Moglichkeiten der Prifung, z.B.

Zukinftiger Zugang Wiederbeschaffungszeit

= Verfligbarkeitsprifung gegen Kontingente o8 soocn I

Sonderszenarien

Mit Planauftragen: ‘ AusschlieRen

= Verfligbarkeitspriufung gegen Vorplanung

Mit Fertigungsauftragen: ‘ AusschlieRen

Verspéteter Zugang
Fehlteilabwicklung

= Bei Global Bike wird die dynamische Verfiigbarkeits-
prufung verwendet.
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Dynamische Verflgbarkeitsprufung

= Die dynamische Verfligbarkeitsprifung wird in SAP S/4HANA als ATP-Prifung (Available To Promise) bezeichnet.
= Sie berechnet die voraussichtlich verfligbare Menge (ATP-Menge) fiir ein Material zu einem Zeitpunkt in der Zukunft.

= Berechnung auf der Ebene des Werkes in mehrerem Schritten:

1. Ermittlung des aktuellen Bestands

. Menge
2. Ermittlung aller geplanten Zu-
und Abgange des Materials =
L ) . -75 - Lagerbestand
3. Addition der Materialzugange +50
. . . - geplanter Zugang
4. Subtraktion der Materialabgange 135
|:| geplanter Abgang
Hinweis [ | ATP-Menge
>
von J. Scheibler und W. Schuberth (SAP PRESS 2013)
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Ubung: Verfugbarkeitsprifung durchfihren

= Am ersten Tag des kommenden Monats besteht fir das Deluxe Touring Bike (rot) im Werk Heidelberg ein
Lagerbestand von 100 Stiick. Es existieren zwei Fertigungsauftrage zu je 50 Stiick dieses Materials. Der
erste Fertigungsauftrag wird am zweiten Tag des nachsten Monats fertiggestellt, der zweite Auftrag am
vierten Tag. Weiterhin existiert ein Kundenauftrag Giber 75 Stiick mit einem
Materialbereitstellungsdatum zum dritten Tag des kommenden Monats.

= Berechnen Sie die ATP-Menge zum flinften Tag des kom-
menden Monats! Dabei gehen wir davon aus, dass gemal’
jeder Kalendertag ein Arbeitstag ist.

= Rechts: Ergebnis der ATP-Mengenberechnung am Beispiel
des Monats Februar 2019.

Hinweis
Die Lésung zu dieser Ubung finden Sie im Buch auf den Seiten 134-144.

C. Drumm, B. Scheuermann, S. Weidner

Summe | Menge |Typ Datum
100 Lagerbestand 01.02.2019
+50 Fertigungsauftrag |02.02.2019
+50 Fertigungsauftrag |04.02.2019
100 geplante Zugange
-75 Kundenauftrag 03.02.2019
-75 geplante Abginge
125 ATP-Menge 05.02.2019
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Teilprozess 3: Versand terminieren

= Die Versandterminierung verfolgt das Ziel der Berechnung des Liefertermins fiir eine Einteilung eines
Kundenauftrags.

= Zudem werden dabei alle weiteren planmalSigen Termine fir die benoétigten Versandaktivitaten

ermittelt.
) . . TD-Vorlaufzeit >
= Zu diesen Terminen gehoren: i P
* Transportdispositionsdatum Richtzeit >
* Materialbereitstellungsdatum I | R
* Ladedatum : . Lieferdatum R
* Warenausgangsdatum ' i Warenausgangsdatum

* Lieferdatum e Ladedatum
T Materialbereitstellungsdatum

oo Transportdispodatum
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Ruckwartsterminierung ohne Konflikte

= Die Versandterminierung fur einen Terminauftrag erfordert eine Reihe von weiteren EingabegrofRen:
* Auftragserfassungsdatum
o An diesem Tag wird der Kundenauftrag angelegt.
* Verfugbarkeitsdatum

o Die Verfligbarkeitsprifung ermittelt zur betrachteten Materialposition dieses Datum, an dem eine Liefermenge des
Materials verfligbar wird. Die Berechnung des Verflgbarkeitsdatums wurde in Abschnitt 2.5.2 ein-geflihrt.

* Waunschlieferdatum
o Tag, an dem der Kunde seine Ware gern erhalten méchte

= Die Versandterminierung besteht aus einer Riickwartsterminierung.

= Bei Bedarf gefolgt von einer Vorwartsterminierung.
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Ruckwartsterminierung ohne Konflikte

= Die Ruckwartsterminierung geht zunachst optimistisch davon aus, dass das Wunschlieferdatum gehalten
werden kann und setzt entsprechend das Lieferdatum gleich dem Wunschlieferdatum.

= AnschlieRend lassen sich alle weiteren Termine ermitteln, indem man die spatesten Startzeitpunkte der
einzelnen Versandaktivitaten chronologisch riickwarts berechnet:

* Lieferdatumg := Wunschlieferdatum

« Warenausgangsdatumg, := S TD-Vorlaufzeit
R -~ b ! : :
Lieferdatumg — Transitdauer L __ tadezeit

: o ;< Richtzeit
* Ladedatumg:= L . .
Warenausgangsdatumg — Ladezeit o ‘ i

.- Ladedatum; ' Lieferdatumg
i =Wunschlieferdatum

—> Zeit

* Transportdispodatumg :=
Ladedatumg — TD-Vorlaufzeit

+--- Materialbereitstellungsdatum *-- Warenausgangsdatumg

feemmees Verfligbarkeitsdatum
* Materialbereitstellungsdatumg :=

. . R T rtdispodat
Ladedatumg — Richtzeit ransporidispocatiims

b Auftragserfassungsdatum
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RUckwartsterminierung mit Konflikten

= Konflikte bei der Rickwartsterminierung ergeben sich, wenn mindestens eine der folgenden drei

Bedingungen nicht erfillt ist:

* Transportdispodatumg > Auftragserfassungsdatum (siehe unten)

* Materialbereitstellungsdatumg > Auftragserfassungsdatum

* Materialbereitstellungsdatumg > Verfligbarkeitsdatum (siehe unten)

= Folge: KorrekturmalBnahmen
durch Vorwartsterminierung

7
;< TD-Vorlaufzeit

7 4

7
.< Richtzeit

Transportdispodatum; --

Auftragserfassungsdatum
Materialbereitstellungsdatum,

Verfiigbarkeitsdatum

C. Drumm, B. Scheuermann, S. Weidner

_____

______________

_______________

Lieferdatum,

= Wunschlieferdatum =

--- Warenausgangsdatumy

Ladedatum;
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-4
Vorwartsterminierung

= Die Vorwartsterminierung startet mit der Auflésung von Konflikten durch Kalkulation eines korrigierten
Ladedatums. Die Korrektur bericksichtigt dabei folgende Tatsachen:
* Das Laden kann erst nach abgeschlossener Transportdisposition und nach abgeschlossenem Richten der Ware
beginnen.
* Die Transportdisposition kann friihestens zum Auftragserfassungsdatum starten.

* Das Richten der Ware kann ebenfalls frihestens zum

Auftragserfassungsdatum starten, aber nicht friher als ;
das Verfugbarkeitsdatum TD-Vorlaufzeit

Richtzeit > [
= Berechnung des Ladedatums und der Verspatung: Richtzeit ” > zeitkritischer Vorgang
* Ladedatumy := max (Auftragserfassungsdatum + 5 y/ : )
. : V t
TD-Vorlaufzeit,Auftragserfassungsdatum + Richtzeit, i : //% rPe > Zeit
Verfluigbarkeitsdatum + Richtzeit) | ladedatum ---* +---- Ladedatum,

+--- Verfiigbarkeitsdatum

* Verspatung := Ladedatumy, - Ladedatumg |
--------------- Auftragserfassungsdatum
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Vorwartsterminierung

= Ausgehend vom korrigierten Ladedatum errechnen sich die Gbrigen Termine gemaR der logischen
Abfolge der Versandaktivitaten:

* Transportdispodatum, := Ladedatum, — TD-Vorlaufzeit
* Materialbereitstellungsdatum,, := Ladedatumy — Richtzeit

e Warenausgangsdatumy :=
Ladedatum, + Ladezeit :

< TD-Vorlaufzeit

+ Lieferdatum, := B

Warenausgangsdatumy + o Richtzeit : \ ;
Transitdauer o i ' W Verspitung
: | : : : : > Zeit
I E Ladedatumy feens : i ‘- Lieferdatum,
| . Materialbereitstellungsdatum, ! . Wunschlieferdatum
' ! = Verfugbarkeitsdatum I

———————————————— Transportdispodatumv Tttt Warenausgangsdatumv

R CRCEETEE R EPE Auftragserfassungsdatum
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Ubung: Rickwartsterminierung durchfihren

= Sie erfassen heute (aktuelles Datum) einen Terminauftrag mit genau einer Auftragsposition. Die Auf-
tragsmenge ist heute vollstandig verfligbar. Der Kunde wiinscht, drei Tage spater (heute + 3 Tage) die
Ware zu erhalten. Die Ware war bereits heute vor zehn Tagen (heute — 10 Tage) vollstandig verfiigbar.

= Fihren Sie eine Versandterminierung unter Verwendung
der folgenden Zeitdauern durch:

* Ladezeit: 1 Tag

* Richtzeit: 1 Tag

* Transitdauer: 2 Tag

e TD-Vorlaufzeit: 3 Tag

= Gemal Fabrikkalender ist jeder Kalendertag ein Arbeitstag.

Hinweis

Die Losung zu dieser Ubung finden Sie im Buch auf den Seiten 150-151.
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Riickwartsterminierung

Lieferdatumg := Wunschlieferdatum 04.02.2019
- Transitdauer 2 Tage

= Warenausgangsdatumg 02.02.2019
- Ladezeit 1 Tag

= Ladedatum, 01.02.2019
Ladedatum, 01.02.2019
- TD-Vorlaufzeit 3 Tage

= Transportdispodatum, 29.01.2019
Ladedatum, 01.02.2019
- Richtzeit 1 Tag

= Materialbereitstellungsdatum, 31.01.2019
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UCC-Fallstudie
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Belegfluss analysieren

= Belegfluss gibt Ubersicht Giber die in der
Kundenauftragsabwicklung erzeugten Belege.

. < SAP Kundenauftrag v Q ® TT
= Anzeigen des Belegflusses
.. Terminauftrag 5 e
* App Kundenauftrage verwalten =
* App Kundenauftrage nachverfolgen peme—m—n T mew—m e
] Q
| » » » » |
. A m B e | egfl u S S | é S St S i C h Z u j e d e m Ze it p u n kt d e r ‘Abwicklu:i\;on Angeb Abwickluni:un Auftrag Abwicklu?]:ev:n Lieferu ‘ Fakturierung Buchhaltung
Ablauf des durchgefiihrten Prozesses erkennen. oo T e i ‘ s
@ wiroen | @ M | @ Ve QTS On
* Anhand der Verbindung ist die Abhdngigkeit der e || T S

verschiedenen Belege dargestellt.

= Am Status und der farblichen Kennzeichnung der
Belege ist zu erkennen ob der Beleg
abgeschlossen ist oder nicht.
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Belegfluss analysieren

= QOperativer Belegfluss und Hauptbuchbelegfluss
a n Ze ige n Belegfluss anzeigen ¥

Belegart: Buchungskreis: * Buchungsbeleg:* Geschéftsjahr: *
90000003 Buchungsbeleg « | [usoo @ | [ 90000003 9] [2021 [ start |
Belegfluss anzeigen b
= Buchungsbelege anzeigen - In T-Konto-Sicht Operativer Belegfluss Hauptbuchbelegfluss
C Buchungsbelege verwalten
Operativer Belegfluss Suchen Q @ 100 Q O 27
“aktur Weitere Links o 7 ¥, Lieferung w7 @ Logistik e 17 (C] Abrechnung e T
inung | Buchungsbeleg s Rechnung
)0003 90000003 - Beleg 90000003
5 Beleg Warenausg./Lieferung Buchungskreis Uso0o
US00 Versandstelle/An- Mioo @ Auftraggeber 1003050
abgeschlos- Vollstandig nahmestelle 4900032010 Regulierer 1003050
sen > @ ausgeziffert R reprey Belegdatum 21.00.2021 Mi0o Debitor 1003050
20 0‘92 50 Liefertermin 29.09.2021 L 21.09.2021 @ Fakturadatum 21.09.2021
Iriert am Gebucht am & u'sn Betrag Betrag 20.092,50
1.2021 21.09.2021 / @ Belegwahrung uso
wert 20092.50 k
| J
. . . .
| A u C h h I e r Ste I |t d I e Ve r b I n d u n ge n d I e Hauptbuchbelegfluss Buchungskreis: v Als T-Konto anzeigen ‘ Suchen Q| B
-
Abhangigkeit d hied Bel iti
angigkeit der verschiedenen Belegpositionen - [r— Ser— e
7 BL
d a r b Z:;:::ﬁ:zﬁ?g 490002;22: Geschaftsjahr 2021 Geschaftsjahr
' S Buchun; s{aeis US00 Buchungskreis usoo Buchungskreis
N 8 & Buchungsdatum 21.09.2021 Buchungsdatum 21.09.2021
E uchungsdatum 21.09.2021 h h
k-4 Buchungsbeleg- 21.09.2021 gulc ungsbeleg- 21.09.2021 Su‘c ungsbeleg- 21.09.2021
ﬂ‘g datum anm anm
.o . . ° ° . . Bl Belegdatum .. Belegdatum 21.09.2021
= Zusatzlich ist durch ein farbliche Markie die Pl e
u Z IC I u rC I n r I C r I ru n I 3 Belegart WLI(‘\'A.lZéﬁ Belegart RV (Fakturaiiber- Belegart DZ (Debitorenzah-
o 8 nahme) lung)
Bezieh ischen d ti Bel d |

den Hauptbuchbelegen dargestellt.
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Konditionen analysieren

Die Konditionsdaten auf Positionsebene enthalten folgende
Informationen

= Die Konditionsart (KArt) PROO enthalt den Nettopreis des _ —
Materials DXTRl###. < SAP Terminauftrag 5 anzeigen: Positionsdaten

* Aus den funf Fahrradern er%bt sich in Summe ein 2 S B A Beenden
Konditionswert von 15.000 USS.
. oy . Position: | 10 Posilions(yp:‘TAN ‘Normalposi(ion
= Die Konditionsart KOO4 enthalt den vergebenen Rabatt von i [ L
50 USS
° In Summe ergibt Sich Somit ein Rabattbetrag Von 250 USS_ Verkauf A Verkauf B Versand Tktura‘ Konditionen ‘Konuerung Einteilungen Palnner ‘Texle Bestelldaten D e
Menge: 5|EA Netto: 14.012,50 |USD

= Die Konditionsart RAQQ ist ein 5-%-Rabatt auf den —
Nettopreis (737,50 USS).

[ 63 Konditionssatz ] [ ‘= Analyse ]

" Die Zeile ,Rabattbet rag ;ei t die ZWiSChensumme a”er Prells..éleKn:\inteBezeichnung Betrag Wahrg pro ME  Konditionswert Wahrg Status KUmZ& ATO/MTS Cof}
Rabatte, In der Fa”StUdle 87,50 USS- [J] O PRoo |Preis 3.000,00 USD 1 EA 15.000,00 USD 1
= Aus dem Nettopreis und den Rabatten ergibt sich der Ol fhes e~ i | ales 20 '
Endbetrag von 2.803,50 USS pro Fahrrad oder 14.012,50 17,50 U 1A :
USS in Summe. s = L o :
= Die Konditionsart VPRS zeigt die Kosten fiir das Material i 2o wo 1 :
. L) O SKTO | Skonto 0,000 % 0,00 USD (]
* Inder Fallstudie ist das der Standardpreis des Materials aus [0 veRs | Verechnungspres 140000 U 1A )
den Materlalstammdaten I _\@ndard-USA/m\t 1.402,50 USD 1 EA 7.012,50 USD 1

* Dieser ermoglicht, den Nettopreis flir ein Material mit den
Kosten fiir das Material zu vergleichen.
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Versandterminierung analysieren

= Zum Verstandnis der durchgefiihrten

Versandterminierung ist ein Blick in die im

Customizing gepﬂegten Ze|tda uern notwendig. Sicht "Org.-Einheit: Versandstelle - Arbeitszeit" dndern: Detail
i v © & B = Mehrv

= Die Auslieferung des Kundenauftrags ist Uber die
Versandstelle Miami erfolgt. Versandstelle: |MIO |VS Miami

Zeiten

= Die im Customizing in der Transaktion OVLZ -
eingestellten relevanten Eigenschaften dieser
Versandstelle sind in der Abbildung dargestellt.

Arbeitszeiten: | \

Zeiten bestimmen

= Fir die Versandstelle Miami sind folgende Zeiten —

Ladezeit bestimmen: | C Default aus Versandstelle

gepﬂegt Ladezeit Arbeitstage: ‘7 1,00 }
* eine Ladezeit von einem Arbeitstag B
° eine RIChtZElt von drei Arbeitstagen Richtzeitbestimmen:%c;Default aus} Versandstelle
Richtzeit Arbeitstage: | 3,00 |
Rundung Arbeitstage: j ‘
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Versandterminierung analysieren

= Die Routenfindung ermittelte fiir den Kunden The
Bike Zone und das Auslieferwerk Miami die Route
mit der Bezeichnung ,,Nordroute". . b

‘ vi &3 NeueEintrage & O © £] (3 = BC-Setanzeigen BC-Setilbernehmen Mehr\ & Beenden

Sicht "Routen” dndern: Detail

= Fir diese Route sind im Customizing in der
Transaktion OVTC fol gen de Werte ge pﬂ egt i Idemmkatio:z chnung: (EERIE

Bezeichnung: [TEINE
[3 Verkehrsknoten =
* Transitdauer von zwei Tage
Abwicklung

e TD-Vorlauf von funf Tagen.

Dienstleister:

Verkehrszweig:

Versandart: [ Entfernung: | ‘ ‘
Versandart VL:
Versandart NL: [ v] Transp.relevant

Terminierung

Transitdauer: 2,00 ‘ Fabrikkalender:
Fahrd ‘
TD-Vorlaut: 5,00 |
TD-Vorl Std: |
Zul.GesGew: ‘ ‘:
Gefahrgut

|| Transitléandertabelle beriicksichtigen

C. Drumm, B. Scheuermann, S. Weidner Folie 62



4
Versandterminierung analysieren

Ubung:

= Berechnen Sie auf Basis des von lhnen in der UCC-
Fallstudie verwendeten Wunschlieferdatums und
des eingegebenen Auf-tragserfassungsdatums
(entspricht hier dem Bestelldatum) die Termine

< SAP Terminauftrag 5 anzeigen: Einteilungsdaten

i—v > Mehrv A Beenden . .
- . aller Versandaktivitaten.
Einteilungsnummer: | 10 ‘ ‘1 Einteilungstyp: g‘ dispo-/lieferrel.
Material: | DXTR1000 ‘ Deluxe Touring Bike (black)
Rickwartsterminierung
Verkauf Versand Beschaffung
Bestétigte Menge: ‘ 0 |?‘ 1 |?‘ <=>: ‘ 1 | EA ‘ .
S o o Wunschlieferdatumg
Lieferdatum: ‘E ‘21092021 l'_'?hlieferzeil ‘ 00:00 ‘
Warenausgangsdalum:‘27.09.2021 ‘ warenausg‘zz;\ee:e ‘
Ladedalum:‘26.09.2021 ‘ Ladezelt:‘ee:ee ‘
MaterialbereitstellDatum: ‘ 23.09.2021 ‘ MatBereitstZeit: ‘ 00:0 .. ‘ Wa re n a u Sga n gsd at u m R
Transportdispodatum: [21.09.2021 | TranspDispozeit: 00:00 |

Versandstelle: ‘MIOO ‘ VS Miami

Route: ‘ 000001 ‘ Nordroute La d e d at u m R

Routenfahrplan: |

Liefersperre:

Transportdispodatumg

Materialbereitstellungsdatumg
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Belege

= Veranderungen durch Aktivitaten wie die Erfassung einer Kundenanfrage oder die Erstellung eines
Kundenauftrags werden im SAP-S/4HANA-System als Belege gespeichert.

= Rechts: Uberblick tiber typische Belege im Kundenauftragsprozess und die Transaktion, mit denen sie
angelegt werden.

& > & & & 5
: &6\"’ ,@\\Géx \\06@ 0&0 eﬁé\ st{z& S 0(\‘0\»
* |ntegration zu Komponente MM (Warenausgang) b & o
o) & < & & & & &
& & & 4 N N2 N &
« ¥ « W W W < <

Vertrieb ™ en- Kunden- Kunden- Aus- Kommissio- Debitoren- |
= Integration zu Komponente Fl (Warenausgang, BB &l

Rechnung’ Zahlungseinga ng) Materialwirtschaft —

Finanzwesen Waren- Debitoren- Zahlungs-
ausgang rechnung eingang
\/_\

= Uber die Belege kann jeder Geschaftsvorgang
mit einem Kunden nachvollzogen werden.
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Buchung des Warenausgangs

Bei Buchung des Warenausgangs entstehen 2
Belege:

* Materialbeleg (Abbildung oben)
* Buchhaltungsbeleg (Abbildung unten)

Materialbeleg dokumentiert mengenmalligen
Abgang aus dem Bestand von Fertigerzeugnissen.
Bewegungsart 601 (Warenauslieferung)

Buchhaltungsbeleg dokumentiert den wertmalligen
Abgang an Fertigerzeugnissen.

Buchungen auf den Konten:
* Unfertig Erzeugnisse 1040000 (Habenseite)
* Umsatzkosten 6993000 (Sollseite)
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< SAP Materialbeleg ¥

Verwandte Apps | [

) 4900032010 2021
.‘/\\
—v—

Allgemeine Informationen Positionen Prozessablauf Anlage

Positionen
Materialbelegpositionen (2) Suchen Q| &
Materialbelegposition ~ Material Warenbewegungsart Menge Werk Lagerort
1 Deluxe Touring Bike (schwarz) (DXTR1000) WL WarenausLieferung (601) 5,000 EA DC Miami (MIO0)  Finished Goods (FGOO) >
2 Profi Touringbike (schwarz) (PRTR1000) WL WarenausLieferung (601) 2,000 EA DC Miami (MIO0)  Finished Goods (FGOO) >

< SAP Buchungsbelege verwalten ¥

Buchungsbeleg (4900021003) - Erfassungssicht ©

0 0 7
Kopfdaten Anlagen Notizen Zugehorige Belege

Buchungsbelegdatum: Buchungskreis: Referenz:

21.09.2021 USO00 (Global Bike Inc.) 0080000003

Buchungsdatum: Transaktionswéhrung: Referenzbelegart:

21.09.2021 usD MKPF (Materialbeleg)

Buchungsper.: Kopftext:

9/2021 -

Buchungsbelegart: Angelegt:

WL (Warenausg./Lieferung) von TEACH-000 am 21.09.2021 14:17:38

Mehr
Einzelposten (4) Standard v I=Konto-Sicht

Buchungssichtposition Sachkonto Profitcenter Soll Haben
000001 1040000 (Unfertig Erzeugnisse) 0,00 USD 7.000,00 USD >
000002 6993000 (Umsatzkosten) 7.000,00 USD 0,00 USD >
000003 1040000 (Unfertig Erzeugnisse) 0,00 USD 3.000,00 USD >
000004 6993000 (Umsatzkosten) 3.000,00 USD 0,00 USD >




Buchung der Kundenrechnung

< SAP Faktura v

Fakturierung erzeugt Debitorenrechnung. Rechnung @

90000003

Bei Erfassung der Debitorenrechnung im e ARG vt TR
Vertrieb entstehen 2 Belege: 20.09250 USD

u Ve rt rie bs b e | eg (Ab bi Id u ng O be n ) Aligemeine Informationen  Positionen  Geschaftspartner  Prozessa blauf

Suchen Q| &
Position Produkt Fakturierte Menge Nettowert Steuerbetrag
.
[ | B h h |t b | Abb |d t 10 Deluxe Touring Bike (schwarz) (DXTR1000) 5,000 EA 14.012,50 USD 0,00 USD
uchhaltungsbeleg ildung unten =
20 Profi Touringbike (schwarz) (PRTR1000) 2,000 EA 6.080,00 USD 0,00 USD
Pacrhiftenartnar
. .
Beispiel:
.
< SAP Buchungsbelege verwalten v Q @ 1T

= Kunde (Regulierer) 1003050: The Bike Zone

= Verbuchte Forderung Gber Nettowert von
20.092,50 USD 0o o 7

:Kopfdaten: Anlagen Notizen Zugehorige Belege

" bezogen auf den Verkauf von 5 Deluxe Einzelposten (6) Standard
TO u rl n g Bl kes (SC hwa rZ) u n d 2 P rOfl Buchungssichtposition Sachkonto Profitcenter Soll Haben

Buchungsbeleg (90000003) - Erfassungssicht ©

TO u rl N g b | ke S ( SC h warz ) 000001 1200000 (Forderungen LuL) 20.092,50 USD 000 USD >
000002 4000000 (Umsatzerlse) 000 USD 15.00000 USD >

= Buc h ungen a uf d en Konten: 000003 4770000 (Gewshrte Rabatte) 250,00 USD 000 USD >
. 000004 4770000 (Gewahrte Rabatte) 737,50 USD 000 USD >

* FO rd e ru nge n Lu L 1 2 00000 (SO | | Se Ite ) 000005 4000000 (Umsatzerlése) 0,00 USD 6.400,00 USD >

hd U msatze rI Ose 4000000 ( H a be nse Ite ) 000006 4770000 (Gewahrte Rabatte) 320,00 USD 000 USD >

* Gewahrte Rabatte 4770000 (Sollseite)

C. Drumm, B. Scheuermann, S. Weidner



Buchung des Zahlungseingangs

= Buchung des Zahlungseingangs erzeugt nur
einen Buchhaltungsbeleg

< SAP Buchungsbelege verwalten ¥

= Buchungen auf den Konten:

* Forderungen aus Lieferungen und Leistungen

1 2 OOOOO ( H a b e n S e ite ) Kopfdaten Anlagen Notizen Zugehbrige Belege
Einzelposten (2) Standard v T-Konto-Sicht

* Bank 1 1810000 (Sollseite) e e = o

Buchungsbeleg (1400000003) - Erfassungssicht ©

000001 1810000 (Bank 1) 20.092,50 USD 0,00 USD >

000002 1200000 (Forderungen Lul) 0,00 USD 20.092,50 USD >
Steuer (0) Standard v

Steuerkennzeichen Sachkonto Steuerbasisbetrag Soll Haben Steuersa tz

Keine Daten gefunden. Passen Sie die Filtereinstellungen an.
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Ubung Buchungsanalyse

= Analysieren Sie alle Buchungen aus der UCC-Fallstudie Vertrieb. Nutzen Sie hierfur die T-
Konten Sicht im S/4HANA.

= Notieren Sie fur jede Buchung die laufende Nummer und den Buchungsbetrag (wie in
der Tabelle unten dargestellt)

Lfd.Nr. Vorgang Belegnr. (Fl)
1 Warenausgang buchen 4900007499
2 Kundenrechnung fakturieren 90000003

3 Zahlungseingang buchen 1400000003
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