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Hier zum Shop

Kapitel 3
Verkauf

Die zentrale Funktion im Vertrieb, die hier aus der Customizing-Perspektive
erkldrt wird, ist der Verkauf. Sie erhalten in diesem Kapitel einen Uberblick
uber die technischen Einstellungen ftir Auftrdge, Positionen und Einteilun-
gen und beginnen mit dem ersten Abschnitt des Order-to-Cash-Prozesses.

In diesem Kapitel beschaftigen wir uns mit dem Verkauf als Phase des Ver-
triebsprozesses. Diese Phase beginnt mit der Anfrage durch den Kunden.
Mit Eingang der Kundenanfrage erfasst der*die Anwender*in die Kunden-
nummet, d. h,, in dieser Phase sollte bereits ein Geschéftspartnerstamm
mit der Rolle Kunde angelegt werden (siehe Abschnitt 2.3). Ebenso erfasst
der*die Anwender*in die Materialnummer. Eine Voraussetzung hierfir ist
der Materialstamm (siehe Abschnitt 2.5). Dartiber hinaus lassen sich beim
Erfassen der Anfrage Texte anlegen, in denen weitere Informationen festge-
halten werden konnen.

Mit Bezug zur Anfrage kann anschlieflend ein konkretes Angebot erstellt
werden. Die Informationen aus der Anfrage (Kundennummer, Material-
nummer) werden kopiert und ermdglichen eine weitere Bearbeitung. Der
Kunde kann das Angebot annehmen oder ablehnen. Nimmt er das Angebot
an, Ubermittelt der Kunde eine Bestellung und diese fihrt zu einem Auf-
trag, der dann weiterbearbeitet wird. In Abschnitt 3.1 beschreiben wir die
Auftragsabwicklung im Vertrieb bis hin zur Lieferung genauer.

CRM mit SAP Customer Experience als Pre-Sales-Aktivitat

SAP Customer Experience eignet sich perfekt fiir die Pflege und Verwaltung
von Kundenbeziehungen. Die Losung umfasst flinf Komponenten, die in
der Cloud angeboten werden:

® SAP Marketing Cloud

m SAP Sales Cloud

m SAP Service Cloud

® SAP Customer Data Cloud

® SAP Commerce Cloud

[«]
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Diese Komponenten bilden die Prozesse in den Bereichen Verkauf, Marke-
ting und Technischer Service vollstandig ab. Da sie jedoch nicht Inhalt die-
ses Buches sind, verzichten wir hier auf eine detailliertere Beschreibung.
(Ausfuhrliche Informationen finden Sie im Buch »SAP Customer Experi-
ence« von Roland Boes et al., das 2021 bei SAP PRESS erschienen ist.)

Folgender Prozess lieRe sich beispielsweise mithilfe von SAP Commerce
Cloud komplett abbilden: Bei der Kaufmethode Click & Collect prift der
Kunde im Onlineshop des Handlers die Verfligbarkeit der Ware, reserviert
diese und kann sie anschlieRend in der Filiale abholen und bezahlen.

3.1 Auftragsabwicklungim Vertrieb

Zunachst gehen wir detaillierter auf die Kundenanfrage ein. Mithilfe von
Transaktion VA1l wird erst die Aunftragsart AF (Anfrage) gewahlt. Sobald Sie
die Kunden- bzw. Positionsdaten erfasst haben, konnen Sie die folgenden
Funktionen nutzen:

® Preisfindung: Mithilfe dieser Funktion werden die Preiskonditionen
Uibermittelt (siehe Kapitel 6, »Preisfindung).

m Verfiigbarkeitspriifung und Bedarfstibergabe: Das System prift, ob das
angelegte Material bzw. die angelegten Materialien verfiigbar sind oder
ob der Kundenauftragsbedarf an die Disposition (Materialbedarfspla-
nung, Produktionsplanung) tbertragen werden soll (siehe Kapitel 7,
»Verflgbarkeitsprifung und Bedarfsiibergabe«).

®  Nachrichtenfindung: Hier haben Sie die Moglichkeit, die Anfrage als Be-
leg auszudrucken oder z. B. als PDF zu verschicken (siehe Abschnitt 8.7,
»Ausgabesteuerung und Nachrichtenfindung«).

Eine interessante Moglichkeit bei der Erfassung der Kundenanfrage ergibt
sich durch die sogenannten Alternativpositionen, bei denen der Kunde zwei
Materialien anfragt und, abhangig davon, was im Angebot steht, eines der
beiden Materialien auswahlt. Mit den Standardeinstellungen werden beim
Angebot keine Bedarfe generiert. Es besteht aber die Moglichkeit, auf Posi-
tionsebene die Auftragswahrscheinlichkeit in Prozent anzugeben. Dies
kann Auswirkungen auf die Bedarfstibergabe haben, sofern dies im Custo-
mizing eingestellt und die Bedarfsiibergabe samt Verfligbarkeitsprifung
aktiviert ist.

Der nichste Schritt im Standardvertriebsprozess umfasst die Angebots-
erstellung. Angebote werden u. a. mit Transaktion VA21 erfasst. Hier miis-

3.1 Auftragsabwicklung im Vertrieb

sen Sie eine andere Verkaufsbelegart eingeben als bei der Anfrage, ndmlich
AG (Angebot).

Verkaufsbelegarten im SAP-Standard

Die erwahnten Verkaufsbelegarten wie AF fur die Anfrage, AG fiir das An-
gebot oder TA fiir den Terminauftrag sind im SAP-Standard vorhanden und
konnen verwendet werden. Selbstverstandlich konnen Sie auch eigene Auf-
tragsarten anlegen, die gemaR SAP-Namenskonvention mit Y oder Z begin-
nen sollten. Es wird empfohlen, die Standardauftragsarten zu kopieren und
kundenspezifisch anzupassen.

Die Erfassung des Angebots erfolgt also analog zur Erfassung der Anfrage.
Es gibt vier Moglichkeiten, ein Angebot anzulegen:

® mit Bezug zu einer Anfrage

® mit Bezug zu einem anderen Angebot
® mit Bezug zu einem Auftrag

® mit Bezug zu einem Kontrakt

® mit Bezug zu einer Faktura

® ohne Bezug

In Kapitel 7, aber auch in Abschnitt 3.4, »Einteilungstypen«, werden Sie u. a.
erfahren, dass sowohl die Prufung der Warenverfiigbarkeit als auch die Ein-
stellungen zur Ubergabe des Bedarfs in die Disposition auf der Positions-
ebene mithilfe von Bedarfsarten und Bedarfsklassen sowie auf der Eintei-
lungstypebene steuerbar sind. Sie konnen die Einstellungen zur Verflgbar-
keitspriifung und Bedarfsiibergabe und die Auftragswahrscheinlichkeit bei
der Angebotserfassung anders steuern als bei der Erfassung der Anfrage. Es
ist erfahrungsgemaf? so, dass die Verfligbarkeitsprufung tiber die Customi-
zing-Einstellung des Einteilungstyps bei der Anfrage deaktiviert ist und erst
bei der Erfassung des Angebots zum Einsatz kommt, wo der Vorgang kon-
kreter wird. Die Auftragswahrscheinlichkeit kann im Angebot manuell ge-
andert werden. Sobald ein Angebot, das mit Bezug zur Anfrage erfasst wur-
de, gesichert wird, erhadlt die Anfrage den Status erledigt.

Genauso wie das Angebot konnen Sie auch den Kundenauftrag mit Bezug
anlegen. Es gibt sechs Moglichkeiten, einen Auftrag anzulegen:

® mit Bezug zum Angebot
® mit Bezug zur Anfrage

® mit Bezug zu einem anderen Kundenauftrag

[]

Auftrage mit oder

ohne Bezug
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® mit Bezug zur Faktura
® mit Bezug zum Kontrakt

® ohne Bezug

Wenn Sie einen Auftrag mit Bezug anlegen, werden die Daten aus dem ent-
sprechenden Objekt ibernommen. Es besteht auch die Moglichkeit, die Po-
sitionen auszuwdhlen (wenn z.B. ein Angebot mehrere Positionen um-
fasst), wie in Abbildung 3.1 gezeigt.

Anlegen mit Bezug b

Anfrage Angebot Auftrag Kontrakt Lieferplan Faktura

Angebot:

Wunschlieferdatum:

Suchkriterien
Bestellnummer:
Auftraggeber:

PSP-Element:

Q, Suche ausfiihren

Ubernehmen  Positionsauswahl  Abbrechen

Abbildung 3.1 Auftragsanlage mit Bezug und Positionsauswahl

Alternativpositionen im Kundenauftrag
Spatestens bei der Kundenerfassung miissen Sie sich entscheiden, welche

Alternativpositionen vom Angebot libernommen werden sollen. Es ist nicht
mehr moglich, die Alternativpositionen im Kundenauftrag zu erfassen.

Wenn Sie den Kundenauftrag anlegen, verwenden Sie anders als bei der
Angebotserfassung die Transaktion VAOL Abbildung 3.2 zeigt die Felder,
fiir die Angaben gemacht werden miissen. Uber das Pflichtfeld Auftragsart
(die Auftragsart wird auch Verkaufsbelegart oder einfach Belegart genannt)
steuern Sie, um welche Auftragsart es sich handelt, z. B. Terminauftrag,
Streckenauftrag usw. Der Code flr Terminauftrag in der SAP-Standardaus-
lieferung lautet TA. Dieses Thema wird in Abschnitt 3.2, »Auftragsarten,
naher behandelt.

3.1 Auftragsabwicklung im Vertrieb

Bei den Feldern Verkaufsorganisation, Vertriebsweg und Sparte handelt es
sich nicht mehr um Pflichtfelder. Wenn diese Felder allerdings leer bleiben,
wird der Vertriebsbereich (siehe Abschnitt 1.5) bei der Auftragserfassung au-
tomatisch aus dem Kundenstamm tibernommen. Die Felder Verkaufsbiiro
und Verkaufergruppe sind ebenfalls keine Pflichtfelder und bleiben in den
meisten Fillen auch leer. Falls nétig, konnen Sie diese Daten spater bei der
Kundenerfassung eintragen.

LIS !_‘ -rl Verkaufsbelege anlegen

v Mehr

Auftragsart:*
Organisationsdaten

Verkaufsorganisation:
Vertriebsweg:

Sparte:
Verkaufsbiiro:

Verkaufergruppe:

Abbildung 3.2 Auftragserfassung tiber Transaktion VAO1

Es gibt auch andere Moglichkeiten, einen Auftrag zu erfassen. Mittlerweile
wurden viele SAP-Funktionen vereinfacht und die Verarbeitung beschleu-
nigt. Daher ist es moglich, den Auftrag im SAP-System z. B. iiber eine App
auf einem mobilen Gerit oder einem anderen System Uber eine Schnittstel-
le automatisch zu erfassen.

Wir haben das Thema Partnerrollen bereits in Abschnitt 2.3, »Geschaftspart-
ner mit der Rolle »Kunde««, besprochen. Diese Rollen werden bei der Kun-
denerfassung aus dem Stammsatz des Auftraggebers ibernommen und an-
schlief}end auf die Positionsebene verteilt. Der Auftraggeber ist im gesam-
ten Auftrag (Auftrags- und Positionsebene) derselbe. Die anderen Rollen,
z. B. Regulierer, Rechnungsempfiinger oder Warenempfiinger konnen von
Position zu Position abweichen. Das hat Auswirkungen auf den weiteren
Prozessablauf, da z. B. nur Positionen mit demselben Warenempfanger ge-
meinsam geliefert oder nur Positionen mit demselben Regulierer und
Rechnungsempfianger zusammen fakturiert werden konnen. Auch im Auf-
trag werden im SAP-System konkrete Vertriebsfunktionen wie Preisfin-
dung oder Verfligbarkeitsprufung verwendet. Diese beschreiben wir genau-
er in Teil III, »Vertriebsfunktionen in SAP S/4HANA«.

Partnerrollen
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3 Verkauf

Unvollstandigkeits-
protokoll

Eine interessante Option bei der Kundenerfassung ist die Priifung, ob der
Verkaufsbeleg vollstindig erfasst wurde. Wenn Daten im Auftrag fehlen,
kann im System eingestellt werden, ob die fehlenden Daten eine Warn-
oder Fehlermeldung auslosen (Letztere sehen Sie in Abbildung 3.3). Eine
Warnmeldung kann durch Driicken der [«']-Taste tibersprungen werden,
wohingegen eine Fehlermeldung dazu fiihrt, dass der Beleg nicht abgespei-
chert werden kann. Um das Unvollstdndigkeitsprotokoll anzuzeigen, 6ff-
nen Sie das Menu Bearbeiten « Unvollstandigkeitsprotokoll oder driicken

die Tastenkombination (Strg]+(F8].

Wenn der Beleg vollstandig erfasst wurde, kann der Auftrag weiterbearbei-
tet, d. h. geliefert und fakturiert werden.

Auslieferung zum
Kundenauftrag
anlegen

18

< w Terminauftrag anlegen: Ubersicht
V| Anzeigen Positionen vorschlagen  Vorschau fiir Kopfnachricht ~ Beleg absagen  Ladeeinheiten & Summenkategori... ~ Mehr v
Terminauftrag: Nettowert: 0.00
Auftraggeber: | 10100001 ]
Warenempfanger:
Kundenreferenz: Kundenref.datum: R &
Verkauf Positionsubersicht Positionsdetail Besteller Beschaffung Versand Konfiguration Absagegrund
*WunschliefDatum: D 16.02.2022 Ausliefwerk:
Komplettlief.: Gesamtgewicht: 0,000
Liefersperre: v Volumen: 0,000
Fakturasperre: v Preisdatum: |16.02.2022
Zahlungsbeding.:
IncoVersion:
Incoterms:
Inco. Standortl:
<>
& Bitte Kundenreferenz eingeben

Abbildung 3.3 Fehlermeldung im Beleg

Im néchsten Schritt bewegen wir uns im Bereich Versand. In dieser Phase
wird eine Lieferung angelegt, anschlieflend folgen die Kommissionierung
der Ware, die Erstellung der Lieferpapiere, die Warenausgangsbuchung und
die Fakturierung. Diese Themen werden genauer in Kapitel 4, »Versand,
beschrieben; in diesem Kontext konzentrieren wir uns vorerst auf eine gro-
bere Erkldrung des Ablaufs.

Um eine Auslieferung zum Kundenauftrag anzulegen, verwenden Sie
Transaktion VLOIN. Sie konnen die Lieferung auch direkt aus dem Auftrag
anlegen, indem Sie das Menu Verkaufsbeleg - Beliefern aufrufen. Es gibt

3.1 Auftragsabwicklung im Vertrieb

verschiedene Lieferungsmoglichkeiten, etwa die Komplettlieferung (es wird
der gesamte Auftrag geliefert) oder die Teillieferung (es wird z. B. nur eine
Position des Auftrags geliefert). Sie kdnnen auch eine Auftragszusammen-
fiihrung durchfiihren, bei der mehrere Auftriage in einer Lieferung gekop-
pelt werden. Eine Voraussetzung fiir die Auftragszusammenfiithrung ist,
dass im Auftrag auf Kopfebene auf der Registerkarte Versand (siehe Abbil-
dung 3.4) das Kennzeichen Zusammenfiihrung gesetzt wird. Weitere Vo-
raussetzungen konnen derselbe Warenempfianger, gleiche Lieferbedingun-
gen oder dieselbe Versandstelle sein.

Warenempfanger: | 17100001 Domestic US Customer 1 /200 Augusta Ave SE / Atlanta GA 30315-1402

Versand

Abladestelle: Empfangsstelle:

Abteilung:
Liefersperre: ~ Komplettlief.:
Versandbeding.: | Standard v Zusammenfiihrung:

GGA-Profil:
TranspMittelArt: Versandart:
TranspMittel: Sond.Abw.K:

LEB relevant:

Verkauf Versand Faktura Elektronische Zahlungen Buchhaltung Konditionen Kontierung

Partner

Abbildung 3.4 Auftragszusammenfihrung im Auftrag

Ob das Kennzeichen gesetzt ist oder nicht, hangt von den Daten im Kun-
denstamm des Auftraggebers ab (siehe hierzu Abschnitt 2.3, »Geschéfts-
partner mit der Rolle >Kunde««).

Sobald die Lieferung angelegt wurde, wird auch der Lieferbeleg erstellt. Im
weiteren Ablauf soll die Ware kommissioniert werden, indem in der Liefe-
rung die Kommissioniermenge eingetragen wird. Liefer- und Kommissio-
niermenge miissen ibereinstimmen, da die Ware erst ausgebucht werden
darf, wenn sie voll kommissioniert ist.

Mithilfe der Vertriebsfunktion Nachrichtensteuerung werden die Lieferpa-
piere (Lieferschein, Lieferavis, Verladeliste) erstellt und z. B. als Ausdruck
oder per E-Mail verschickt.

Nun folgt die Buchung des Warenausgangs direkt aus dem Lieferbeleg oder
mithilfe von Transaktion MIGO. Der Prozess der Auftragsabwicklung wird
mit der Fakturierung beendet. In diesem letzten Schritt nach dem Waren-
ausgang wird die Faktura (Rechnung) entweder direkt aus dem Auftrag tiber
den Mentipfad Verkaufsbeleg - Fakturieren oder mithilfe von Transaktion

Kommissionierung

Lieferpapiere

Warenausgang und
Fakturierung
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VFOLI erstellt. In der Praxis wird hier auch haufig mit dem Fakturavorrat
(Transaktion VFO4) gearbeitet, der iiber Nacht als Job eingeplant wird und
fallige Belege fakturiert. In beiden Fillen entsteht zum Schluss auch der Fak-
turabeleg. In diesem Kontext ist es wichtig, die drei grundsatzlichen Faktu-
rierungsmoglichkeiten zu erwdahnen. Diese lauten wie folgt:

® Sammelrechnungen: Hierbei werden mehrere Lieferungen zu einer Rech-
nung zusammengefasst. Alle Auftragspositionen miissen denselben Re-
gulierer und denselben Zahlungsempfanger haben. Auch die Zahlungs-
bedienungen miissen tibereinstimmen.

m Lieferbezogene Fakturierung: Zu einer Lieferung wird eine Rechnung an-
gelegt.

m Fakturasplit: Fur eine Lieferung werden mehrere Rechnungen erstellt.

Die genannten Fakturierungsmoglichkeiten beziehen sich auf die lieferbe-
zogene Fakturierung, bei der die Faktura aufgrund des Lieferbelegs erstellt
wird. Es gibt aber auch eine auftragsbezogene Fakturierung, bei der die
Rechnung aufgrund des Auftrags erstellt und in Fakturierungspldnen abge-
wickelt wird. Wir widmen uns dem Thema Rechnungsstellung ausfiihrlich
in Kapitel 5, »Fakturierung«, bzw. im Abschnitt 8.11, »Erléskontenfindung«.

Sobald die Rechnung erstellt wird, wird ein Buchhaltungsbeleg erzeugt, der
nach der Zahlung ausgeziffert wird (die offenen Posten werden mit den zu-
gehorigen Zahlungseingéngen ausgeglichen). Damit ist der Vertriebspro-
zess abgeschlossen.

3.2 Auftragsarten

In Abschnitt 3.1, »Auftragsabwicklung im Vertrieb«, haben Sie erfahren,
dass bei der Auftragserfassung eine Auftragsart bzw. Verkaufsbelegart ein-
gegeben werden muss. In diesem Abschnitt erklaren wir Ihnen die wichtigs-
ten Customizing-Einstellungen zu den Auftragsarten und die Zusammen-
héange in der Prozessabwicklung.

Die Auftragsart liefert Thnen Informationen dazu, um welche Art von Ver-
kaufs- bzw. Vertriebsbeleg es sich handelt, also z. B. einen Terminauftrag
(TA), eine Lastschriftsanforderung (LSA) oder eine Gutschriftsanforderung
(GSA). Des Weiteren definieren Sie iiber die Auftragsart, welche Positions-
typen bei der Auftragserfassung ermittelt werden kdnnen (siehe dazu auch
Abschnitt 3.3).

Um eine Ubersicht tiber alle Moglichkeiten zu erhalten, rufen Sie einfach
Transaktion VOV8 auf, oder folgen Sie im Customizing von Transaktion

3.2 Auftragsarten

SPRO dem Mentipfad Vertrieb - Verkauf - Verkaufsbelege « Verkaufsbeleg-
kopf « Verkaufsbelegarten definieren. Im nichsten Fenster wird Ihnen eine
Liste aller angelegten Verkaufsbelegarten angezeigt. Wenn Sie auf die
Schaltflache Positionieren unterhalb der Liste klicken und das Kurzel fiir die
Verkaufsbelegart eingeben, hier z. B. »TA« flir einen Terminauftrag, gelan-
gen Sie direkt zur gewiinschten Belegart. Wahlen Sie sie aus, und klicken Sie
anschliefiend oberhalb der Liste auf die Schaltfliche Details. So navigieren
Sie zu den Customizing-Einstellungen fiir den Terminauftrag (siehe Abbil-
dung 3.5), die wir Ihnen jetzt schrittweise erklaren.

Verkaufsbelegart:  TA Terminauftrag
Vertriebsbelegtyp: | C Verkaufsbelegsperre
Kennzeichnung
Nummernsysteme
Nummernkr.int.Verg.: | 01 Inkrement PositionNr: 10

Nummernkr.ext.Verg.: | 02 Inkrement UposNum.: 10

Allgemeine Steuerung
Bezug obligat.: Materialerfassungart
Sparte priifen: | 2 v| Sparte Position
Wahrscheinlichkeit: | 100 v| Infosatz lesen
Kreditlimit priiffen: D Kundenref. priifen
Kreditgruppe: | 01 Bestellnummer fillen
Nachrichtenappl.: | V1 Zusagedat. berechnen

VorgBelege anzeigen

{ K : J Sicht "Pflege der Auftragsarten” andern: Detail

Neue Eintrage Kopieren als Ldschen Anderung widerrufen Voriger Eintrag Né&chster Eintrag

Abbildung 3.5 Customizing-Einstellungen fiir die Verkaufsbelegart Termin-
auftrag (TA)

Im Feld Verkaufsbelegart geben Sie den Code fiir die Verkaufsbelegart ein,
z. B.»TA« fir Terminauftrag oder » AF« fiir Anfrage. Die Angabe im Feld Ver-
triebsbelegtyp dient der Klassifizierung von Verkaufsbelegarten (z.B. A =
Anfrage, B = Angebot, C = Auftrag, H = Retouren, I = Kostenloser Auftrag).
Das Feld Kennzeichnung bleibt meistens leer, auf3er es handelt sich um Do-
kumente im Rahmen von Rechnungskorrekturen. Uber das Feld Verkaufs-
belegsperre konnen Sie eine Verkaufsbelegart voriibergehend oder dauer-
haft sperren und somit verhindern, dass Anwender*innen diese Auftragsart
verwenden.
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Verkaufsbelege

Neue Verkaufsbelegarten

Hin und wieder stellen sich Unternehmen die Frage, ob sie neue Auftrags-
arten erstellen sollten oder die im SAP-Standard ausgelieferten Arten ver-
wenden missen. Diese Frage lasst sich nicht pauschal beantworten, da die
Anforderungen von Unternehmen sehr unterschiedlich sein kénnen. Fiir
manche Unternehmen ist der Standard ausreichend, fiir andere wiederum
nicht. Es ist jedoch absolut empfehlenswert und auch die von SAP vorge-
schlagene Vorgehensweise, beim Anlegen einer neuen Auftragsart ganz
genau zu definieren, was der Grund bzw. das Ziel dieser Neuerstellung ist
und was die neue Verkaufsbelegart im Endeffekt abbilden soll. Die kunden-
eigenen Auftragsarten missen immer mit Y oder Z beginnen, um zu ver-
meiden, dass bei einem Releasewechsel Daten Uberschrieben werden. Es
empfiehlt sich auch, bereits existierende Verkaufsbelegarten zu kopieren
und die Kopien anschlieBend an die unternehmensspezifischen Anforde-
rungen anzupassen.

Wenn Sie eine neue Auftragsart definieren mochten (z. B. ZTA), wahlen Sie
die Auftragsart aus, die Sie kopieren méchten (also TA), und klicken rechts
oben auf die Schaltfliche Kopieren als bzw. driicken die Taste (F6]. Im
nachsten Schritt werden Sie gebeten, den Zieleintrag einzugeben; in unse-
rem Fall handelt es sich hierbei um die Verkaufsbelegart, die Sie neu anle-
gen mochten. Tragen Sie »ZTA« in das Feld Verkaufsbelegart ein, und
klicken Sie rechts unten auf Ubernehmen. Den Hinweis »lst der Eintrag
auch fur die Kopiersteuerung relevant?« sollten Sie mit Ja beantworten, da
ansonsten wichtige Einstellungen in der Kopiersteuerung handisch nach-
getragen werden mussen. Die so kopierten Einstellungen kénnen Sie nach
Bedarf anpassen. Bei der Namensvergabe sollten Sie einen vierstelligen al-
phanumerischen Code wahlen.

Bevor wir mit den Customizing-Einstellungen fiir die Verkaufsbelegart Ter-
minauftrag (TA) fortfahren, zeigen wir IThnen zunichst, wie Sie die Num-
mernkreise fiir Verkaufsbelege definieren und pflegen konnen. Die Defini-
tion der Nummernkreise fiir Verkaufsbelege erfolgt ahnlich wie beim Ge-

schéftspartner (siehe Abschnitt 2.2, »Geschéftspartner allgemein).

Rufen Sie Transaktion VNO1 auf, oder folgen Sie im Customizing von Trans-
aktion SPRO dem Meniipfad Vertrieb - Verkauf - Verkaufsbelege - Ver-
kaufsbelegkopf «+ Nummernkreise fiir Verkaufsbelege definieren. Im sich
daraufhin 6ffnenden Fenster haben Sie drei Optionen (siehe Abbildung 3.6).
Sie konnen Intervalle anzeigen @, Intervalle andern @ und den Num-

mernstand dndern @©.

< SA ;' Intervallpflege: Vertriebsbelege, Objekt RV_BELEG

~| Ubersicht Anderungsbelege Mehr «

Nummernkreisobjekt: RV_BELEG Nummernkreise fur Vertriebsbelege

&3 Intervalle @

Z Intervalle @ # Nummernstand @

Abbildung 3.6 Einstieg in die Pflege der Nummernkreise fiir Verkaufsbelege

Nummernkreispflege fiir Verkaufsbelege

Wie Sie in Abbildung 3.6 sehen kénnen, entspricht der Einstieg in die Num-
mernkreis- bzw. Intervallpflege dem Einstieg in die Geschaftspartnerpfle-
ge. Der einzige Unterschied besteht im Nummernkreisobjekt RV_BELEG fiir
Verkaufsbelege. Sie konnen, wie bereits beschrieben, auch Transaktion
SNUM als die zentrale Transaktion fiir die Nummernkreispflege verwen-
den; je nachdem, wofir Sie die Nummernkreise definieren mochten, andert
sich nur der Objektname.

Analog zum Geschaftspartner wird Ihnen im niachsten Fenster die Liste aller

Nummernkreisnummern angezeigt (siehe Abbildung 3.7). Sie sehen, dass
die Nummernkreisnummer O1 (Spalte Nr) das Intervall von 0000000001
(Spalte von Nummer) bis 0004999999 (Spalte bis Nummer) hat. Die letzt-
vergebene Nummer war 1385 (Spalte Nummernstand), und es handelt sich

um ein internes Intervall, da das Késtchen in der Spalte Ext nicht ange-
kreuzt ist. Oberhalb der Liste konnen Sie die Intervalle andern (Schaltflache

Nummernstand dndern) oder sich freie Intervalle anzeigen lassen (Schalt-

flache Freie Intervalle). Alles andere entspricht den Angaben wie beim Ge-

schaftspartner, weswegen hier auf eine weitere Erklarung verzichtet wird.

Kommen wir zurtick zu unseren Customizing-Einstellungen fiir die Ver-

kaufsbelegart Terminauftrag (TA). Im néchsten Bereich, Nummernsysteme
(siehe erneut Abbildung 3.5), finden Sie die folgenden Felder:

Nummernkr.int.Verg.: Bei der internen Vergabe der Nummernkreise, bei
der das System automatisch die Nummer fiir Terminauftrage innerhalb
des Nummernkreises ermittelt, wird die Nummernkreisnummer 01 ver-
wendet (siehe Abbildung 3.7).

Nummernkr.ext.Verg.: Bei der externen Vergabe der Nummernkreise,
bei der nicht das System automatisch, sondern der*die Anwender*in
selbst die Nummer flr Terminauftrage innerhalb des Nummernkreises

[«]
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Ubermittelt, wird die Nummernkreisnummer 02 verwendet (siehe Abbil-
dung 3.7).

Inkrement PositionNr: Der Eintrag »10« in unserem Beispiel bedeutet,
dass die erste Positionsnummer im Terminauftrag mit 10 beginnt.
Inkrement UposNum.: In unserem Beispiel erhalt die nachste Positions-
nummer im Terminauftrag die Nummer 20 (10 + 10 usw.).

~  Anzeigen <-> Andem Nummernstand dndern Freie Intervalle
Nr von Nummer bis Nummer Nummernstand Ext
01 ' 0000000001 0004999999 1385
02 0005000000 0005999999 0 v
03 0010000000 0014999999 10000047
04 0015000000 0019999999 0 v
05 0020000000 0024999999 20000034
06 0025000000 0029999999 0 v
07 0030000000 0034999999 0
08 0035000000 0039999999 0 v
09 0040000000 0044999999 40000007
10 0045000000 0049999999 0 v
11 0050000000 0054999999 50000007
12 0055000000 0059999999 0 v
13 0060000000 0064999999 60000057
14 0065000000 0069999999 0 %
15 0070000000 0074999999 70000005
16 0075000000 0079999999 0 v
17 0080000000 0083999999 80000731

Abbildung 3.7 Nummernkreise fiir Verkaufsbelege

Im Bereich Allgemeine Steuerung des Fensters aus Abbildung 3.5 gibt es fol-
gende Optionen:

® Bezugobligat.: Wenn diese Option ausgewahlt ist, bedeutet dies, dass Sie

die Verkaufsbelegart nur mit Bezug anlegen kénnen. Sie werden dann
aufgefordert, die Referenzbelegnummer anzugeben. Ein Beispiel, wann
eine solche Losung sinnvoll ist, ist die kostenlose Nachschublieferung
mit Bezug zur Lieferung oder ein Rechnungsstorno mit Bezug zur Rech-
nung.

Sparte priifen: Dieses Feld bleibt meistens leer und steuert, wie das Sys-
tem reagieren soll, wenn die Sparte auf Positionsebene (also die Sparte
im Materialstamm) eine andere ist als im Auftragskopf. Hier wird bei-
spielsweise eine Warnung oder Fehlermeldung ausgegeben.

Wahrscheinlichkeit: Hierbei handelt es sich um die bereits erkldarte Anga-
be der Auftragswahrscheinlichkeit. Dieses Feld wird daher nur fiir Anfra-

3.2 Auftragsarten

gen und Angebote verwendet, bei denen ermittelt wird, mit welcher pro-
zentualen Wahrscheinlichkeit der Auftrag zustande kommt.

m Kreditlimit priifen: Mit dieser Option erhalten Sie einen Uberblick tiber
die verschiedenen Mdoglichkeiten der Kreditlimitpriifung, z. B. die einfa-
che Priifung mit Warnung oder die Prifung mit Liefersperre. Das Thema
wird in Kapitel 9, »SAP Credit Management«, genauer behandelt.

m Kreditgruppe: Diese Option klassifiziert die Auftragsarten in die Beleg-
kreditgruppen aus Sicht der Kreditkontrolle. Das Thema wird ebenfalls in
Kapitel 9 behandelt.

® Sparte Position: Wenn dieses Ankreuzfeld nicht markiert ist, wird die
Sparte aus dem Auftragskopf auf Positionsebene tibernommen. Ist das
Feld markiert, wird sie aus dem Materialstamm Ubernommen.

® |nfosatz lesen: Wenn dieses Ankreuzfeld nicht markiert ist, wird der Kun-
den-Material-Infosatz (siehe Abschnitt 2.6.1) nicht gelesen und nicht be-
riicksichtigt.

® Kundenref. priifen: Wenn Sie dieses Ankreuzfeld markieren, prift das
System, ob bereits ein Auftrag mit gleicher Kundenreferenz (meistens
der Bestellnummer des Kunden) angelegt wurde, und informiert Sie mit-
hilfe einer Warnmeldung. Sie sollten diese Option aktivieren, um Inkon-
sistenzen bzw. eine Duplizierung von Daten zu vermeiden.

m Bestellnummer fiillen: Dieses Feld bleibt meistens unbertihrt. Wenn es
aktiviert ist, wird die Kundenbestellnummer als die Auftragsnummer
ibernommen (Feld Kundenreferenz im Auftrag), wenn die Auftragsnum-
mer nicht durch eine*n Anwender*in oder iiber eine Schnittstelle einge-
tragen wurde.

® VorgBelege anzeigen: Wenn dieses Kennzeichen gesetzt ist, werden die
Informationen aus dem Vorgingerbeleg in den Positionsdaten auf der
Registerkarte Vertrieb A angezeigt. Dies gilt nur fiir Verkaufsbelege.

Abbildung 3.8 zeigt IThnen weitere Customizing-Einstellungen im selben
Fenster, die Sie durch Scrollen erreichen. Im Bereich Transaktionsablauf fin-
den Sie folgende Felder:

= Bildfolgegruppe: Mit diesem Feld steuern Sie, welche Bilder (z. B. Regis-
terkarten) in welcher Reihe angezeigt werden, etwa beim Anlegen eines
Auftrags oder Angebots.

® UnvollstSchema: Die Unvollstandigkeitsprifung des Auftrags wird in
Abschnitt 8.8 detaillierter beschrieben. An dieser Stelle ist es fiir Sie erst
einmal wichtig zu wissen, dass Sie in diesem Feld die Unvollstandigkeits-
schemata anzeigen, aber nicht &ndern konnen.

Transaktionsablauf
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Transaktionsablauf

Bildfolgegruppe: | AU Auftrag Anzeigeumfang: UALL

Unvol IstSchema:

Gr.Transakt.Vorgang: | 0 Kundenauftrag Hinweis auf Angebote:
Belegschema: Hinw. Rahmenvertrage:
Statusschema: Hinw.Gruppenkontrakt:
Alt.V.belegart 1: Dialog Produktattr.: |A
Alt.V.belegart 2: Dialog Unvollst.
Variante:
Lieferplan
Korr.Lieferungsart: Liefersperre:
Verwendung:

Dispobeh.Abrufarten:

Versand
Lieferart: | LF Lieferung Sofortlieferung:

Liefersperre:

Versandbedingung:

Ship.Con.Ship-to-p.:

FrachtAuskfisProfil:

Abbildung 3.8 Weitere Einstellungen fiir die Verkaufsbelegart TA -
Transaktionsablauf, Lieferplan und Versand

® Gr.Transakt.Vorgang: Die Transaktionsvorgangsgruppe weist darauf hin,
welche Verkaufsbelegart mit welchen Systemtransaktionen oder iiber
welchen Mentipfad bearbeitet werden kann.

® Belegschema: Hier handelt es sich, wie auch beim Kundenschema, um
ein Feld aus der Preisfindung, das in Kapitel 6 ausfiihrlich beschrieben
wird.

m Alt.V.belegart 1 und Alt.V.belegart 2: In diesen Feldern konnen Sie zwei
weitere Verkaufsbelegarten definieren, die die Anwender*innen bei der
Belegbearbeitung alternativ andern und bearbeiten konnen.

® Variante: Mithilfe der Transaktionsvariante konnen Sie bestimmte Fel-
der ausblenden.

® Anzeigeumfang: Uber dieses Feld steuern Sie, welche Positionen (Haupt-
position, untergeordnete Position) angezeigt werden sollen.

® Hinweis auf Angebote, Hinw. Rahmenvertrage und Hinw.Gruppenkon-
trakt: Diese Felder ermdglichen eine Systempriifung der offenen Ange-
bote, Rahmenvertrage oder Gruppenkontrakte. Im Rahmen dieser Prii-
fung erhalten Anwender*innen bei der Auftragsbearbeitung einen Hin-
weis, dass z. B. offene Angebote vorhanden sind.

3.2 Auftragsarten

Dialog Produktattr.: Sie haben die Produktattribute bereits in Abschnitt
2.4, »Kundenhierarchie«, kennengelernt. In diesem Feld konnen Sie z. B.
mithilfe einer Fehlermeldung festlegen, was systemseitig passiert, wenn
der Warenempfanger die Produktattribute nicht akzeptiert, die manuell
im Verkaufsbeleg eingegeben werden. Es gibt hier drei Steuerungsmaog-
lichkeiten: keine Meldung (leeres Feld), eine Fehlermeldung, nach der die
Bearbeitung bis zur Priifung der Produktattribute nicht moglich ist (Ein-
trag B) oder eine Warnmeldung, die &hnlich wie die Fehlermeldung funk-
tioniert, bei der eine Bearbeitung aber moglich ist (Eintrag A).

Dialog Unvollst.: Mit diesem Feld wird gesteuert, ob der unvollstandige
Auftrag gesichert werden kann, wenn der*die Anwender*in informiert
wird, dass der Auftrag unvollstandig ist.

Der Lieferplan ist ein Vertrag mit den Lieferanten, der festlegt, welche Mate-

rialien in welcher Menge und bis wann geliefert werden sollen. Im Bereich

Lieferplan sind folgende Funktionen fiir den Vertrieb wichtig:

Korr. Lieferungsart: In dieses Feld tragen Sie ein, welche Lieferart (siehe
Abschnitt 4.1, »Lieferarten und Lieferbelege«) verwendet werden soll,
falls es Uber- oder Unterlieferungen und somit eventuell Korrekturliefe-
rungen gibt.

Liefersperre: Sie konnen im Lieferplan eine Toleranzgrenze fir z. B. die
Menge, den Prozentsatz oder die Anzahl der Tage definieren. Flir den Fall,
dass die Toleranzpriifung im Lieferplan nicht erfolgreich ist, weil die To-
leranzgrenze nicht erreicht oder tiberschritten wurde, wird eine Liefer-
sperre gesetzt. Erst wenn diese wieder gelost wird, kann mit der Liefe-
rung weiter verfahren werden.

Verwendung: Dieses Feld definiert, wofiir das Material verwendet wird,
z. B. Muster, Ersatz, Serie.

Dispobeh.Abrufarten: Das Feld Dispositive Behandlung der Abrufarten
steuert die Materialbedarfsiibergabe in der Just-in-time-Herstellung, bei
der das richtige Material in der richtigen Menge zum richtigen Zeitpunkt
geliefert wird, allerdings nur, wenn ein fixer Kundenauftrag besteht. Die-
ses Feld wird im Vertrieb ganz selten verwendet und bleibt daher in der
Praxis meist leer.

Im letzten Bereich des Fensters aus Abbildung 3.8 geht es um Optionen flr

den Versand (siehe dazu auch Kapitel 4). Folgende Felder im Bereich Ver-

sand sollten Sie daher kennen:

Lieferart: Hier geben Sie die Lieferart (siehe Abschnitt 4.1) ein, die stan-
dardmaflig bei der Bearbeitung der Verkaufsbelegarten verwendet wer-

Lieferplan

Optionen fiir
den Versand
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Faktura

den soll. In unserem Beispiel wird die Lieferart LF verwendet, wenn die
Lieferung fiir einen Terminauftrag (Verkaufsbelegart TA) angelegt wird.
Anwender*innen konnen bei der Bearbeitung die Lieferart manuell an-
dern, falls dies notwendig sein sollte.

Liefersperre: Mithilfe dieser Option konnen Sie den gesamten Termin-
auftrag fiir die Lieferung sperren. Anwender*innen miissen die Sperre im
Auftrag manuell auftheben.

Sofortlieferung: Wenn Sie diese Option auswahlen, wird das System ver-
suchen, direkt eine Lieferung anzulegen, sobald der Auftrag gespeichert
wird.

Versandbedingung: Hier konnen Sie eine Versandbedingung hinterle-
gen, die die Versandbedingung aus dem Kundenstamm im Kundenauf-
trag tiberschreibt.

Abbildung 3.9 zeigt Ihnen die letzten moglichen Customizing-Einstellun-

gen fiir die Verkaufsbelegart Terminauftrag (TA). Beginnen wir mit dem Be-

reich Faktura, in dem erfahrungsgemaf folgende Felder wichtig sind:

Lieferbez. Fakt.Art: Hier definieren Sie die Standardfakturaart (siehe Ab-
schnitt 5.1, »Fakturaarten«), wenn der Auftrag lieferbezogen fakturiert
wird, d. h. mit Bezug zu einer Lieferung.

Auftr.bez. Fakt.Art: In diesem Feld definieren Sie die Standardfakturaart
(siehe Abschnitt 5.1), wenn der Auftrag auftragsbezogen fakturiert wird,
d. h. mit Bezug zu einem Auftrag.

FaktArtinterneVerr: Hier definieren Sie die Fakturaart fiir die interne Ver-
rechnung. Bei der internen Verrechnung handelt es sich um die Fakturie-
rung zwischen den Einheiten eines Unternehmens.

Fakturasperre: Wenn Sie die Fakturasperre setzen, wird der Auftrag (in
unserem Beispiel TA) fir die Fakturierung gesperrt. Anwender*innen
miussen die Sperre dann manuell auftheben. Dies wird haufig fir die
Verkaufsbelegarten Gutschriftsanforderung und Lastschriftsanforderung
verwendet.

KondArtEinzelposten: In dieses Feld tragen Sie die Konditionsart (siehe
Abschnitt 6.1, »Steuerung der Preisfindung«, und Abschnitt 6.2, »Weitere
Einstellungen«) fiir die Kosteniibernahme aus Einzelposten ein. Es han-
delt sich um die Ergebnisse der Kundenauftragskalkulation aus der Posi-
tion. Dieses Feld wird meistens durch das Controlling befillt.

Fakturierungsplanart: In diesem Feld pflegen Sie die Fakturierungsplan-
art, z. B. die periodische Fakturierung oder die Teilfakturierung. Dieses
Thema wird im Detail in Abschnitt 5.5, »Fakturierungspldane«, behandelt.

3.2 Auftragsarten

® Absicherungsschema: Diese Option bendtigen Sie, wenn Thr Unterneh-

men verschiedene Absicherungsformen verwendet (z. B. Akkreditive),
um sicher zu sein, dass die Ware oder Dienstleistung durch den Kunden
bezahlt wird. Dieses Feld wird von FI-Expert*innen befillt.

Zkartenplanart: Die Zahlungskartenplanart verwenden Sie, wenn Sie Kre-
ditkartenzahlung oder eine andere Zahlungsart wie PayPal aktivieren
mochten. Dafiir mussen Sie den Belegtyp der Zahlungskartenplanart zu-
ordnen (siehe Abschnitt 5.2, »Zahlungskarten«).

Priifgruppe: Die Prufgruppe wird fiir die Zahlungskarten erfasst und
steuert, wie das System Zahlungskarten im Verkaufsbelegtyp priift.

Faktura
Lieferbez. Fakt.Art:
Auftr.bez. Fakt.Art:
FaktArtinterneVerr:

Fakturasperre:

Vorlaufzeit in Tagen:
Datumstyp:
Vorschlag Preisdatum:

V. gueltig-von-Datum:

Wunschlieferdatum/Preisdatum/Bestelldatum

KondArtEinzelposten:
Fakturierungsplanart:

Absicherungsschema:
Zkartenplanart:

Prufgruppe:

LiefDat vorschlagen

KdRefDat. vorschlag.

Warenannahmezeiten:

Kontrakt
Schema Kond. Kopf: Vertragsdaten erl.:
Schema Kond. Pos.: Folgekontaktart:

Vertragsprofil: Folgeauftragsart:
Fakturaanforderung: Abrufpriifung Partner:
GrpReferenzschema: UKont.aktualisieren
RVP-Profil:
Verfligbarkeitsprifung
Geschaftsvorfall

93

01

Abbildung 3.9 Weitere Einstellungen fur die Verkaufsbelegart TA — Faktura,

Wunschlieferdatum, Kontrakt und Verfugbarkeit

Im Bereich Wunschlieferdatum/Preisdatum/Bestelldatum des Fensters aus
Abbildung 3.9 sind die folgenden Felder relevant fiir den Vertrieb:
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m LiefDat vorschlagen: Wenn Sie dieses Feld aktivieren, wird das Wunschlie-

ferdatum, d.h. das Datum, an dem der Kunde die Ware bekommen
mochte, als Tagesdatum gesetzt.

Vorlaufzeit in Tagen: Tragen Sie hier einfach die Anzahl an Tagen ein, die
zum Tagesdatum addiert werden sollen. Das Resultat ergibt das Wunsch-
lieferdatum. Bei Terminauftragen handelt es sich meistens um ein oder
zweiTage Vorlaufzeit. Wenn Sie z. B. das Feld LiefDat vorschlagen aktivie-
ren und in das Feld Vorlaufzeit in Tagen den Wert »2« eingeben, wird das
Tagesdatum + 2 Tage als Wunschlieferdatum ermittelt.

Datumstyp: Meistens verwenden Unternehmen Tage fiir die Angabe des
Lieferdatums, aber Sie konnen auch Wochen oder Monate als Lieferzei-
ten definieren.

Vorschlag Preisdatum: Das Preisdatum ist das Datum, fiir das das System
die gliltigen Preiskonditionen sucht (siehe Kapitel 6, »Preisfindung«). Es
handelt sich hierbei um ein Pflichtfeld bei der Auftragserfassung. Mithil-
fe dieses Feldes konnen Sie z. B. festlegen, dass das Wunschlieferdatum
als Preisdatum ubernommen wird. Wenn Sie beispielsweise einen Ter-
minauftrag anlegen und ein Wunschlieferdatum zwei Tage nach dem
Tagesdatum erhalten, wird das System in diesem Fall die anwendbaren
Preiskonditionen wie Abschldage oder Zuschlédge fiir das Datum zwei Tage
nach dem Tagesdatum priifen und diese nicht wahrend der Auftragser-
fassung, d. h. am Tagesdatum, abrufen.

V. gueltig-von-Datum: Der Vorschlag fiir Giiltig-von-Datum wird nicht
flr Auftriage, sondern eher fiir Angebote verwendet, in denen Sie das Gul-
tig-von-Datum pflegen. Wenn Sie z. B. ein Angebot am 15.11.2021 anlegen
und in diesem Feld das Kennzeichen »B« (Monatsbeginn des Folgemo-
nats) eingeben, wirde das Glltig-von-Datum 01.12.2021 als Vorschlag
angezeigt. Mit dem Kennzeichen »A« (Tagesdatum) wiirde das Giltig-
von-Datum 15.11.2021 als Vorschlag angezeigt.

KdRefDat. vorschlag.: Dieses Feld kommt eher selten zum Einsatz. Sie
konnen hier definieren, dass das Tagesdatum automatisch als Vorschlag
fur das Kundenreferenzdatum, d. h. das Datum, an dem der Kunde be-
stellt hat, mit definiert wird.

Warenannahmezeiten: Sie konnen im Kundenstamm des Warenemp-
fangers die Warenannahmezeiten definieren. Hierbei handelt es sich
meistens um die Offnungszeiten des Lagers. In diesem Feld steuern Sie,
ob und wie diese Zeiten bei der Ermittlung des Wunschlieferdatums be-
riicksichtigt werden sollen.

3.2 Auftragsarten

Kontrakte

Neben Lieferplanen, die Sie bereits kennengelernt haben, gibt es im SAP-
System auch die Kontrakte, die als Rahmenvertridge zusammengefasst wer-
den. Im Gegensatz zu den Lieferplanen, bei denen die Liefertermine festge-
legt sind, enthalten die Kontrakte selbst keine Liefertermine, sondern Infor-
mationen z. B. zum Material, zum Preis oder zur Menge. Die Liefertermine
tauchen erst in den Abrufauftrdgen auf, bei denen es sich um ganz normale
Terminauftrage handelt, die mit Bezug zum Kontrakt angelegt werden. Ein
Lieferbeleg wird mit Bezug zum Abrufauftrag erzeugt.

Kontrakte verfiigen lber Kopf- und Positionsdaten, aber nicht tber Eintei-
lungen (siehe Abschnitt 3.4, »Einteilungstypen«). Es gibt folgende Kontrakt-
arten, die auch als Auftragsarten gelten:

®  Mengenkontrakt: In einem Mengenkontrakt wird vereinbart, welches
Material und welche Menge (Zielmenge) der Kunde abruft.

m  Wertkontrakt: Hier wird zwischen einem Wertkontrakt auf ein Material,
bei dem keine Menge vereinbart wird, sondern ein Wert, bis zu dem Ma-
terial abgerufen wird, und einem Wertkontrakt allgemein, bei dem kein
Material festgelegt wird, sondern z. B. eine Produkthierarchie (siehe Ab-
schnitt 2.4, »Kundenhierarchie«), unterschieden. Hier wahlen Sie dann
erst in einem Abrufauftrag ein konkretes Material aus, das zur verein-
barten Produkthierarchie gehort.

® Gruppenkontrakt: Diese Kontrakte sind in weitere Kontrakte (Unterkon-
trakte) gegliedert. Mithilfe der Kopiersteuerung (siehe Abschnitt 3.5,
»Belegfluss und Kopiersteuerung«) kénnen Sie angeben, welche Infor-
mationen des Gruppenkontrakts in die untergeordneten Kontrakte ko-
piert werden konnen. Im Gruppenkontrakt selbst pflegen Sie nur die
Kopfdaten (z. B. die Zahlungsbedingungen).

Der vorletzte Bereich Kontrakte zeigt die Optionen fur Kontrakte. Folgende
Felder sollten Sie fiir Ihre Aufgaben im Vertrieb kennen und deren Bedeu-
tung verstehen:

® Schema Kond. Kopf: Hier pflegen Sie das Kalkulationsschema (siehe Ab-
schnitt 6.1, »Steuerung der Preisfindung«) fiir die Kontraktkonditionen
auf Kopfebene.

® Schema Kond. Pos.: Hier pflegen Sie Kalkulationsschema fiir die Kontrakt-
konditionen auf Positionsebene.

m Vertragsprofil: Sie konnen im SAP-System einen Musterkontrakt mit
Vorschlagswerten anlegen und anschlief3end als Vertragsprofil speichern.
Das erleichtert Ihnen die Auftragserfassung.

[«]
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® Fakturaanforderung: In diesem Feld pflegen Sie die Auftragsarten fiir die
Fakturaanforderung, z. B. bei der Gutschrift- oder Lastschrifterstellung.
Das ist sinnvoll, wenn Sie mochten, dass der Kontrakt immer zuerst ge-
gen die Anforderung gepruft und dann erst fakturiert wird.

®m GrpReferenzschema: Das Gruppenreferenzschema gilt fiir die Gruppen-
kontrakte und steuert die Regeln, nach denen die Felder der Gruppen-
kontrakte in die Unterkontrakte ibernommen werden.

m Vertragsdaten erl.: Mithilfe dieses Feldes steuern Sie, ob die Vertragsda-
ten (Kontraktdaten) fiir die Verkaufsbelegart erlaubt sind, d. h. ob zu die-
ser Verkaufsbelegart Kontraktinformationen erforderlich sind.

® Folgeauftragsart: Hiermit steuern Sie die Auftragsart, die standardma-
Rig mit Bezug zum Kontrakt verwendet wird.

m Abrufpriifung Partner: Die Aktivierung dieser Option ist sinnvoll, wenn
verschiedene Kunden den gleichen Kontrakt verwenden konnen. Mit
diesem Feld steuern Sie, wie das System prifen soll, wer den Kontrakt
verwenden bzw. fir welchen Kunden der Abrufauftrag angelegt werden
kann. Wenn Sie das Kennzeichen »B« eintragen, werden alle Kunden aus
der Kundenhierarchie gepruft.

® UKont.aktualisieren: Wenn dieses Kennzeichen gesetzt ist, werden alle
Unterkontrakte automatisch aktualisiert, sobald der Gruppenkontrakt
geandert wird.

Im letzten Customizing-Abschnitt Verfiigbarkeitspriifung fiir Verkaufsbe-
legarten gibt es nur ein einziges Feld, ndmlich das Feld Geschaftsvorfall. Mit
der Eingabe in diesem Feld konnen Sie die regelbasierte Verfligbarkeitsprii-
fung fiir diese Auftragsart erlauben (siehe dazu auch Abschnitt 7.5, »Regel-
basiertes Verfahren der Verfligbarkeitsprifung«).

Sie wissen jetzt, wie Sie die Nummernkreise fir die Verkaufsbelegarten de-
finieren konnen, und haben die wichtigsten Customizing-Einstellungen
der Auftragsarten kennengelernt. Nun fehlt noch eine weitere Aktivitat im
Zusammenhang mit den Auftragsarten: Sie miissen noch die Verkaufs-
belegart zum Vertriebsbereich zuordnen. In Kapitel 1, »Organisationsstruk-
tur«, haben Sie folgende Organisationseinheiten angelegt:

m Verkaufsorganisation ZDE2
m Vertriebsweg ZD
® Sparte ZS

Mit diesen Einheiten haben Sie den Vertriebsbereich definiert. Um die Ver-
kaufsbelegart dem Vertriebsbereich zuzuordnen, rufen Sie Transaktion
SPRO auf und folgen dem Meniipfad Vertrieb - Verkauf - Verkaufsbelege -

3.2 Auftragsarten

Verkaufsbelegkopf - Vertriebsbereich zu Verkaufsbelegarten zuordnen. Wir
werden der Reihe nach die in Abbildung 3.10 aufgefiihrten Aktivitaten
durchfihren. Die Verkaufsorganisationen, Vertriebswege und Sparten fas-
sen Sie zusammen, indem Sie ihnen eine Referenz zu anderen Verkaufs-
organisationen, Vertriebswegen und Sparten zuordnen. Erst als Letztes er-
folgt die Zuordnung der Verkaufsbelegart. Die Zuordnung der Verkaufs-
belegart ist nicht zwingend notwendig, wenn alle vorhandenen Verkaufs-
belegarten fiir die Erfassung im definierten Vertriebsbereich zuléssig sind.
Die Zuordnung ist sinnvoll, wenn Sie die Verkaufsbelegart im Vertriebs-
bereich einschranken mochten. In diesem Fall sollten Sie mindestens eine
Referenzverkaufsorganisation, einen Referenzvertriebsweg und eine Refe-
renzsparte definieren. In unserem einfachen Beispiel méchten wir den Ter-
minauftrag (Verkaufsbelegart TA) dem Vertriebsbereich (ZDE2/ZD/ZS) zu-
ordnen.

Aktion auswahlen: X

Aktivitaten )

Aus... Bezeichnung der Aktivitdt

‘verkaufsorganisationen zusammenfassen

Vertriebswege zusammenfassen
Sparten zusammenfassen

Flir Vertriebsbereiche zuldssige verkaufsbelegarten zuordnen

N

Auswahlen Abbrechen

Abbildung 3.10 Zuordnung von Vertriebsbereich und Verkaufsbelegarten

Geben Sie in die Spalte Ref.VkOrg die Verkaufsorganisation ZDE2 ein, wie in
Abbildung 3.11 dargestellt, um die Verkaufsorganisationen zusammenzu-
fassen.

VkOrg Bezeichnung Ref.vkOrg Bezeichnung

ZDE2 Verkauf Inland DE ZDE2 Verkauf Inland DE

Abbildung 3.11 Definition der Referenzverkaufsorganisation

Geben Sie in die Spalte Vweg BIArt den Vertriebsweg ZD ein, um die Ver-
triebswege zusammenzufassen (siehe Abbildung 3.12).
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VkOrg  VWeg |Bezeichnung Vweg BLArt Bezeichnung

ZDE2  ZD Direktverkauf {ZD)| | Q ektverkauf

Abbildung 3.12 Definition des Referenzvertriebswegs

Geben Sie in die Spalte Spa BIArt die Sparte ZS ein (siehe Abbildung 3.13), um
die Sparten zusammenzufassen.

VkOrg Spa |Bezeichnung Spa BlArt Bezeichnung

ZDE2 Z5 Schokolade zs Schokolade

Abbildung 3.13 Zusammenfassung der Sparten

Fir die Zuordnung der zuldssigen Verkaufsbelegarten zum Vertriebsbe-
reich geben Sie schliefllich in die Spalte Ref.V die Verkaufsorganisation
ZDE2, in die Spalte Vweg den Vertriebsweg ZD und in die Spalte Spa die
Sparte ZS ein (Abbildung 3.14). Uber die neue Spalte VArt kdnnen Sie dann
die Verkaufsbelegart zuordnen. Tragen Sie hier die Verkaufsbelegart TA
(Terminauftrag) ein.

Ref.V Bezeichnung Vweg  Bezeichnung Spa  Bezeichnung VArt Beschreibung
ZDE2 Verkauf Inland DE ~ ZD Direktverkauf Z5 Schokolade TA Kundenauftr. (Srvce)

~ | Loschen Alle markieren Block markieren Alle entmarkieren Konfigurationhilfe Mehr

[»]

Abbildung 3.14 Zuordnung von Vertriebsbereich und Verkaufsbelegart

Weitere Optionen fiir die Zuordnung von Vertriebsbereich und
Verkaufsbelegart

Wenn Sie der Auftragsart TA einen weiteren Vertriebsbereich (z. B. ZDE3/
ZD/ZS) zuordnen mochten, missen Sie die oben beschriebenen Schritte
durchfuihren und zusatzlich die neue Verkaufsorganisation ZDE3 auf die
Referenzverkaufsorganisation ZDE2, den Referenzvertriebsweg ZD und die
Referenzsparte ZS referenzieren.

3.2 Auftragsarten

Auf der Ebene des Verkaufsbelegkopfs finden Sie neben den auf den letzten  Verkaufsbelegkopf
Seiten ausfiihrlich beschriebenen Aktivitaten Verkaufsbelegarten definie-

ren, Nummernkreise fiir Verkaufsbelege definieren und Vertriebsbereich zu
Verkaufsbelegarten zuordnen noch weitere Customizing-Einstellungen,

die im Vertrieb eine wichtige Rolle spielen (siehe Abbildung 3.15).

vfe  Vertrieb

> E: Stammdaten

> Ei Grundfunktionen

v(®  Verkauf

\/Ci Verkaufsbelege
\/@ Verkaufsbelegkopf

(& (S Verkaufsbelegarten definieren
Ci @ Sprachumschlisselung pro Verkaufsbelegart vornehmen
(s (€ Nummernkreise fiir Verkaufsbelege definieren
@ @ Bestellarten definieren
(& (S Auftragsgriinde definieren
Ci @ Verkaufsbelegarten und Verkaufsorganisationen zu Auftragsgriinden zuordnen
[ (€ Verwendungskennzeichen festlegen

s (5 Vertriebsbereich zu Verkaufsbelegarten zuordnen

Abbildung 3.15 Customizing-Einstellungen im Verkaufsbelegkopf

Die Customizing-Aktivitit Sprachumschliisselung pro Verkaufsbelegart  Sprach-
vornehmen wird verwendet, wenn Sie im SAP-System mit mehreren Spra-  umschlisselung
chen arbeiten. In diesem Customizing-Schritt konnen Sie pro Sprache und
Verkaufsbelegart eine Sprachumschliisselung hinterlegen. Das Beispiel in

Abbildung 3.16 zeigt, dass der Terminauftrag mit der Bezeichnung TA in der

englischen Version OR (Order) genannt wird.

Sprache VArt Beschreibung Spr.umschl

EN TA Kundenauftrag

Abbildung 3.16 Sprachumschliisselung DE/EN fiir Terminauftrag

Die Customizing-Aktivitat Bestellarten definieren ermdglicht es Thnen, die  Bestellarten
Bestellarten zu hinterlegen, d. h. festzulegen, wie der Kunde den Auftrag  definieren
ubermitteln kann, z. B. per Telefon oder Fax. Im Verkaufsbeleg finden Sie

die Auftragsgriinde auf Kopfebene auf der Registerkarte Verkauf.

Die Auftragsgriinde definieren Sie mit der Customizing-Aktivitat Auftrags-  Auftragsgriinde
griinde definieren grundsitzlich zu statistischen Zwecken bzw. fiir Auswer- ~ definieren
tungen. Sie hinterlegen fiir die Auftragsgriinde einen dreistelligen alphanu-

merischen Schlissel. In unserem Beispiel (Abbildung 3.17) ist der neue Auf-

tragsgrund 201 mit der Bezeichnung »Attraktives Angebot« hinterlegt.
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Auftragsgrund Nachberechnung Bezeichnung

201 Attraktives Angebot

Abbildung 3.17 Neuer Auftragsgrund

In der Abbildung sehen Sie auch die Spalte Nachberechnung. Sie spielt fiir
Fakturen im Fall von Preisanderungen eine Rolle und kommt bei Gut- oder
Lastschriften zum Einsatz. Wenn Sie z. B. mochten, dass die Gutschrifts-
anforderung fiir die Nachberechnung relevant ist, sollten Sie einen Auf-
tragsgrund flr den Wert eingeben. Dies werden wir an einem Beispiel kurz
erlautern. Der Kunde hat von uns 1.000 Stiick der Ware und die entspre-
chende Rechnung erhalten. 10 Stiick der Ware sind jedoch von schlechter
Qualitat, sodass der Kunde uns diese 10 Stiick zuriickschickt. In der Ver-
kaufsbelegart Gutschriftsanforderung (G2) erfassen wir den Auftragsgrund
»schlechte Qualitat« und ordnen ihm den Wert 2 zu. Dies bedeutet, dass
eine Nachberechnung erfolgt. Das System wird eine Gutschrift Gber die
Preisdifferenz zwischen Rechnungsnettowert und aktuellem Nettowert er-
stellen.

Nachdem Sie die Auftragsgriinde definiert haben, ordnen Sie diese in der
Customizing-Aktivitat Verkaufsbelegarten und Verkaufsorganisationen zu
Auftragsgriinden zuordnen den Verkaufsbelegarten und Verkaufsorganisa-
tionen zu, wie in Abbildung 3.18 dargestellt. In diesem Beispiel wurden die
Verkaufsbelegart TA (Terminauftrag) und die Verkaufsorganisation 1710
dem Auftragsgrund 004 (Kundenempfehlung) zugeordnet.

Auftragsgrund in Abh&ngigkeit v.Auftragsart und Verkaufsorg.

VAt VkOrg AuGru |Bezeichnung

TA 1710 004 ‘Kundenempfehlung

Abbildung 3.18 Zuordnungvon Verkaufsbelegart und Verkaufsorganisation zum
Auftragsgrund

Die Customizing-Aktivitait Verwendungskennzeichen festlegen spielt eine
Rolle fiir die Vertriebslieferpldne in der Automobilindustrie, z. B. in der Se-
rienfertigung oder in der Musterfertigung. Hier stehen Ihnen drei Kennzei-
chen zur Auswahl: E fiir Ersatzteil, M fiir Muster und S fiir Serienproduktion.

3.3 Positionstypen

Aus Abschnitt 3.2, »Auftragsarten«, wissen Sie bereits, dass Sie bei der Auf-
tragserfassung zundchst die Verkaufsbelegart auswahlen miissen. Wenn Sie

3.3 Positionstypen

sich im Auftrag befinden, sehen Sie auf Positionsebene auch den Positions-
typ (Spalte Ptyp, unten rechts in Abbildung 3.19).

Anzeigen Belegfluss anzeigen Statusiibersicht Positionen vorschlagen Vorschau fiir Kopfnachricht Beleg absagen  Ladeeinheiten|
Terminauftrag: 20 Nettowert 35,10 EUR
Auftraggeber Inlandskunde DE 1/ LindenstraRe 2 / 74214 Schontal
Warenempfénger: | 10100001 Inlandskunde DE 1 / Lindenstrale 2 / 74214 Schontal
Kundenreferenz: test Kundenref.datum: 27.05.2019 R &
Verkauf Positionsubersicht Positionsdetail Besteller Beschaffung Versand Konfiguration Absagegrund
*WunschliefDatum: D 27.05.2019 Ausliefwerk:
Komplettlief Gesamtgewicht: 36 KG
Liefersperre v Volumen: 0,360 M3
Fakturasperre v Preisdatum: 27.05.2019
Zahlungsbeding.: 0004 | Ab Monatsende
IncoVersion
Incoterms: EXW
Inco. Standortl: Walldorf
BRI®|6 »= | 3% | B8 dk | %, |8y B 8% = 3k Gruppe EN
Alle Positionen
Pos Material Bedarfssegment Auftragsmenge ME E Positionsbezeichnung Kundenma... Ptyp
10TG11 2ST ¥ Handelsware 11, PD, normaler Handel TAN

Abbildung 3.19 Positionstyp im Auftrag

Vielleicht kennen Sie bereits die Positionstypen TAN (Normalposition) oder
TANN (kontenlose Position). Der Positionstyp steuert u. a., ob die Position
preisrelevant ist, ob Sie die Position liefern konnen bzw. ob sie fakturierbar
ist. Die wichtigsten Customizing-Einstellungen zum Positionstyp finden
Sie uiber Transaktion SPRO und den Meniipfad Vertrieb - Verkauf - Ver-
kaufsbelege - Verkaufsbelegposition - Positionstypen definieren bzw. in
Transaktion VOV7.

Im Folgenden erklaren wir Thnen diese Einstellungen auf Grundlage des
normalen Positionstyps TAN. Zunachst betrachten wir den Bereich Kauf-
mannische Daten der Aktivitat (siehe Abbildung 3.20). Folgende Felder soll-
ten Sie hier kennen:

® Positionsart: Dieses Feld ermoglicht Ihnen eine genauere Klassifizierung
der Positionen. Beispiele hierflr sind Textpositionen und Wertpositio-
nen.

® Erledregel: Sie konnen im SAP-System Regeln festlegen, die steuern,
wann das Angebot oder der Kontrakt den Status erledigt erhilt. Das
konnte z. B. der Fall sein, wenn die gesamte Menge aus dem Angebot in

Kaufmannische
Daten
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den Auftrag iibernommen wurde. Die Erledigungsregeln steuern Sie im
Customizing der Kopiersteuerung.

Sonderbestand: Hierbei handelt es sich um einen Begriff aus dem Ein-
kaufsbereich. In diesem Feld steuern Sie, um welchen Sonderbestand des
Materials es sich handelt, z. B. Kundenbestand oder Sonderbestand vom
Lieferanten.

Fakturarelevanz: Dies ist ein sehr wichtiges Feld, das steuert, wie die Fak-
tura erstellt werden kann, bzw. das die Grundlage fiir die Fakturaerstel-
lung festlegt. Die populdrsten Moglichkeiten, die wir im Detail noch in
Kapitel 5, »Fakturierung«, beschreiben, sind die lieferbezogene Fakturie-
rung, bei der die Auslieferung als Grundlage der Fakturierung herangezo-
gen wird, und die auftragsbezogene Fakturierung, bei der der Auftrag die
Grundlage fur die Faktura bildet.

Fakturierungsplanart: Dieses Feld wurde bereits beim Customizing der
Auftragsart angesprochen und wird in Abschnitt 5.5, »Fakturierungspla-
ne«, ausfuhrlich erklart.

Fakturasperre: In diesem Feld pflegen Sie, wann die Position fiir die Fak-
turierung gesperrt werden soll, z. B. bei einer Gutschriftsanforderung.

Positionstyp: TAN {Normalposition

Kaufmannische Daten

Positionsart: ~| Kaufménn. Position
Erledregel: Einteilung erlaubt
Sonderbestand: Pos lieferrelevant
Fakturarelevanz: | A Retoure
Fakturierungsplanart: ~| Gew/Vol relevant
Fakturasperre: ¥| Kreditfkt.aktiv
Preisfindung: | X ~| Erm.Verrechnungswert

Wert statistisch:
Erlosrealisierung:

AbgrenzBeginndatum:

Abbildung 3.20 Customizing des Positionstyps — Kaufmannische Daten

® Preisfindung: Hier bestimmen Sie, ob der Positionstyp fiir die Preisfin-

dung vorgesehen ist (siehe Kapitel 6).

m Wert statistisch: Hier geben Sie an, ob der Wert des Positionstyps nur sta-

tistisch gilt oder zur Wertermittlung des Gesamtbelegs verwendet wer-
den soll.

3.3 Positionstypen

®m Kaufmann. Position: Das Hakchen bestimmt, ob sich die kaufmanni-
schen Daten auf Kopf- und Positionsebene unterscheiden kénnen oder
nicht.

® Einteilung erlaubt: Hiermit definieren Sie, ob Einteilungen fiir den Posi-
tionstyp erlaubt sind. Das Thema der Einteilungstypen wird in Abschnitt
3.4 genauer erldutert.

® Pos lieferrelevant: Uber diese Option geben Sie an, ob die Position liefer-
relevant ist, d. h. ob fiir die Position eine Lieferung angelegt werden
kann.

m Retoure: Hier legen Sie fest, ob es sich um eine Retourposition handelt.
Das Thema Retouren wird in Abschnitt 3.7 genauer erklart.

® Gew/Vol relevant: Sie definieren anhand dieser Option, ob fiir die Posi-
tion das Gewicht und Volumen vom System berechnet werden sollen.

m Kreditfkt.aktiv: Dieses Kdstchen steuert, ob die Kreditfunktionen (z. B.
Kreditprifung) ausgefiihrt werden sollen. Die Angabe hier wird auf Auf-
trags-, Lieferungs- und Rechnungspositionen angewendet.

® Erm.Verrechnungswert: Wenn Sie dieses Feld ankreuzen, werden die
Kosten einer Verkaufsbelegposition aus dem Standardpreis oder dem
gleitenden Durchschnittspreis in der Preisfindung tiber die Konditions-
art VPRS (Verrechnungspreis) ermittelt.

Abbildung 3.21 zeigt den Bereich Allgemeine Steuerung. Hier sind folgende
Felder fur Sie relevant:

® aut. Chargenfindung: Wenn diese Option aktiviert ist, findet die automa-
tische Chargenfindung statt. Dies bedeutet, dass fur den Positionstyp,
dem dieses Kennzeichen zugeordnet ist, die Charge automatisch ermit-
telt wird, wenn Sie im Kundenauftrag ein chargenpflichtiges Material
eingeben. Die automatische Positionstypenermittlung erklaren wir am
Ende dieses Abschnitts noch aus Customizing-Sicht.

®m RBA-Steuerung: Dieses Feld steuert die regelbasierte Verfiigbarkeitsprii-
fung fiir die Positionen dieses Positionstyps (siehe dazu Abschnitt 7.5).

® Rundung erlaubt: Sie steuern, ob eine Rundung erlaubt ist oder nicht.
Das Thema Rundungsprofile wurde bereits beim Materialstamm behan-
delt (siehe Abschnitt 2.5). Sie konnen grundséatzlich definieren, ob die
Kundenauftragswunschmenge gerundet werden darf. Die gerundete
Menge wird dann bei der Verfligbarkeitspriifung bertcksichtigt.

m Auftragsmenge Eins: Wenn diese Option aktiviert ist, wird die Auftrags-
menge immer auf1 gesetzt.

Aligemeine
Steuerung
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Allgemeine Steuerung
v| aut. Chargenfindung Rundung erlaubt Auftragsmenge Eins

RBA-Steuerung: E

Transaktionsablauf
Unvollst.Schema: 20 Normalposition Gr.Bildfolge: N
Partnerschema: IMO1 Bestandsposition
Textschema: T3 Position SO SFS Statusschema:

StatGruppe PosTyp: 1 Auftrag, Lastschrift Bestellung automatisch

Stiickliste/Konfiguration
Konfigur.strategie:
Aktion Mat.variante: Variantenfindung
ATP Materialvariante:
Strukturumfang: Liefergruppe erzeugen
Anwendung: Alternative manuell

v| Bew.ParGiltigkeit

Abbildung 3.21 Customizing des Positionstyps — Allgemeine Steuerung, Trans-
aktionsablauf und Stiickliste/Konfiguration

Im Bereich Transaktionsablauf finden Sie folgende Moglichkeiten fiir Cus-
tomizing-Einstellungen:

= Unvollst.Schema: In diesem Feld tragen Sie die Nummer des Unvollstin-
digkeitsschemas ein. Bevor die Verkaufsbelegart gespeichert wird, kon-
nen Sie definieren, welche Felder obligatorisch sind, d. h., welche Daten
gepflegt werden miissen, um nicht im Unvollstandigkeitsprotokoll zu er-
scheinen. Durch verschiedene Kombinationen der Pflichtfelder, z. B. je
nach Verkaufsbelegart, bilden Sie Schemata. Das Thema wird in Ab-
schnitt 8.8, »Unvollstandigkeitspriifung, detailliert betrachtet.

® Partnerschema: Wie bereits in Kapitel 2, »Stammdaten fiir den Vertrieb,
beschrieben, konnen Sie Partnerrollen gruppieren und als Schema defi-
nieren.Im Schema legen Sie fest, welche Partnerrollen obligatorisch oder
erlaubt sind. Weitere Informationen zum Thema Partnerfindung finden
Sie in Abschnitt 8.9.

m Textschema: Ahnlich wie Partnerrollen kdnnen Sie auch Textarten grup-
pieren und als Schema speichern. Das Schema bestimmt auch, in welcher
Reihe die Textarten im Beleg angezeigt werden. Weitere Informationen
zum Thema Textsteuerung finden Sie in Abschnitt 8.10.

m StatGruppe PosTyp: Die statistische Gruppe konnen Sie u. a. auch im Ma-
terial- oder Kundenstamm zuordnen oder, wie hier, dem Positionstyp.

3.3 Positionstypen

Die Gruppe bestimmt, welche Daten (als Schlissel) im Logistikinformati-
onssystem (LIS) fortgeschrieben werden sollen.

Gr.Bildfolge: Uber die Bildfolgegruppe werden die Felder gruppiert. Sie
definiert, in welcher Reihenfolge und als welcher Transaktionstyp (Anla-
ge, Anderung) die Bilder auf dem Bildschirm angezeigt werden. Mithilfe
von Transaktion VOVB konnen Sie Bildfolgegruppe und Reihenfolge
steuern.

Statusschema: Die Statusverwaltung ermdoglicht es Thnen, einen Vorgang
zu dokumentieren. Es gibt den Systemstatus und den Anwenderstatus.
Beide konnen Sie einem Schema zuordnen. Jeder Status bietet relevante
Informationen (»Auftrag wurde gespeichert«, »Auftrag wurde freigege-
ben« usw.) und definiert, welcher Vorgang als nachster zuléssig ist (z. B.
»Lieferung nicht moglich«).

Bestellung automatisch: Diese Option ist sehr praktisch und wird daher
haufig verwendet. Wenn Sie sie aktivieren, wird beim Streckenpositions-
typ nicht nur die Bestellanforderung erzeugt, sondern auch die Einkaufs-
bestellung.

Und im Bereich Stiickliste/Konfiguration des Fensters aus Abbildung 3.21

finden Sie schlief8lich verschiedene Einstellungen zur Stticklistenauflosung:

ATP Materialvariante: Hiermit konnen Sie definieren, ob bei der Mate-
rialvariante eine Verfugbarkeitsprifung durchgefiihrt werden soll.

Variantenfindung: Durch Auswahl dieser Option legen Sie fest, ob die
Variantenfindung tiberhaupt aktiviert werden soll.

Strukturumfang: Diese Option bestimmt, wie mit Stticklisten fiir die Ma-
terialien umgegangen werden soll (z. B., ob eine Stilickliste aufgelost wer-
den kann oder nicht) bzw. ob Stiicklisten eines Unterpositionstyps zu
einer Liefergruppe zusammengefasst werden konnen (siehe dazu auch
Abschnitt 4.1, »Lieferarten und Lieferbelege«).

Abbildung 3.22 zeigt Thnen weitere Customizing-Einstellungen fiir den Po-

sitionstyp, die wir im Folgenden genauer ausfiihren. Im Bereich Wertkon-

trakt gibt es zwei Optionen:

Wertkontraktmaterial: Wenn Sie hier die Materialnummer eingeben,
wird sie automatisch in die Wertkontraktposition tibertragen, wenn sie
nicht durch Anwender*innen erfasst wurde.

Kontraktabrufsteuerung: Diese Option steuert, wie das System reagieren
soll (z. B. mit einer Fehlermeldung oder gar nicht), wenn beim Abruf der
Kontraktmenge die Zielmenge tUberschritten wird.

Stiickliste/
Konfiguration

Wertkontrakt
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Wertkontrakt

Wertkontraktmaterial:

Kontraktabrufsteuerung:

Servicemanagement

Reparaturschema:

Steuerung aufwandsbezogener Fakturierung und Angebotserstellung

Fakturierform: DPP-Profil:

Erweiterungen Mill Products

RE.m.Chargbezug Vorschlag ChSelKz:

Abbildung 3.22 Weitere Customizing-Einstellungen fiir den Positionstyp

Der Bereich Servicemanagement beinhaltet nur das Feld Reparaturschema,
welches im Reparaturauftrag verwendet wird. Das Reparaturschema be-
steht aus Zeitpunkten und Vorgangen.

Der néachste Bereich des Fensters, Steuerung aufwandsbezogener Fakturie-
rung und Angebotserstellung, besteht auch nur aus zwei Feldern:

® Fakturierform: Gibt an, ob bei der aufwandsbezogenen Fakturierung, z. B.
bei Leistungen, die individuell fiir Kunden angeboten werden und fiir die
keine Festpreise im System hinterlegt sind, eine Pauschale fakturiert
wird oder sogenannte dynamische Posten angegeben werden, d. h. ein-
zelne Fakturierungspositionen wie Materialkosten oder Reiseaufwand.

® DPP-Profil: Die Daten der dynamischen Posten konnen Sie im dynami-
schen Post-Prozessprofil zusammenfithren.

Der letzte Abschnitt, Erweiterungen Mill Products, ist fur die sogenannte
Discrete Industries and Mill Products (DIMP) relevant und umfasst vor al-
lem Einstellungen flr die Stahl- und Metallindustrie. Flr Sie interessant ist
eventuell das Feld RE.m.Chargbezug. Wenn es aktiviert wird, werden die
Merkmale der Charge (siehe Abschnitt 8.6, »Chargen und Serialnummern«)
aus der Lieferung Uibernommen. Wenn Sie dieses Feld leer lassen, tiber-
nimmt das System die Merkmale des Kundenauftrags.

Das Customizing der Verkaufsbelegposition umfasst neben der Customi-
zing-Aktivitdt Positionstypen definieren, die wir zuvor ausfihrlich be-
schrieben haben, weitere wichtige Schritte (siehe Abbildung 3.23), die wir Th-
nen auf den folgenden Seiten detailliert erklaren werden.

3.3 Positionstypen

> (e Verkaufsbelegkopf
v ey Verkaufsbelegposition
(&5 (5 Positionstypen definieren
(&3 (5 Positionstypengruppen definieren
(55 (5 Vorschlagswerte Materialart festlegen
(&3 (5 Positionstypenverwendung festlegen
(&3 (5 Positionstypen zuordnen
(&5 (5 Absagegriinde zu Verkaufsbelegarten und Verkaufsorganisationen zuordnen
(&3 (5 Absagegrinde definieren

(&4 (5 Zusatzliche Einstellungen flr Positionstypen mit Einkauf

(& (5 BAdI: Integration der externen Streckenauftragsplanung

Abbildung 3.23 Weitere Customizing Optionen der Verkaufsbelegposition

Die Positionstypengruppe finden Sie im Materialstamm (siehe Kapitel 2,
»Stammdaten fiir den Vertrieb«), z. B. NORM fiir lagerhaltige Materialien
oder DIEN fiir Dienstleistungen und NLAG (Nichtlagermaterial) im Kunden-
auftrag. In der Customizing-Aktivitdt Positionstypengruppen definieren
konnen Sie nach Belieben neue Positionstypengruppen definieren, wobei
Sie in der Spalte MTPOS einen vierstelligen alphanumerischen Schliissel
vergeben (beginnend mit Y oder Z). Pflegen Sie anschlieffend noch die Be-
schreibung (siehe Abbildung 3.24).

< FE: J Neue Eintrage: Ubersicht Hinzugefugte

Loschen Alle markieren Block markieren Alle entmarkieren Kon|

MTPOS | Bezeichnung

ZNOR Normale Pos. Gruppe

Abbildung 3.24 Neue Positionstypengruppe als Kopie von NORM

In der Aktivitdt Vorschlagswerte Materialart festlegen konnen Sie definie-
ren, welche Positionstypengruppe vom System beim Anlegen eines Materi-
als aufgrund der angegebenen Materialart vorgeschlagen wird. Abbildung
3.25 zeigt beispielsweise, dass beim Anlegen eines Materials, fiir das als Ma-
terialart HAWA (Handelsware) angegeben wurde, automatisch die Positi-
onstypengruppe NORM vorgeschlagen wird. Anwender*innen kénnen die
Gruppe manuell dandern.

Vorschlagswert fir Materialpositionstypengruppe

Mat... |Pos... Bezeichn Bez.

HAWA | NORM  Handelsware Normalposition

Abbildung 3.25 Vorschlagswert fiir die Positionstypengruppe
aufgrund der Materialart HAWA

Positionstypen-

gruppen definieren

Vorschlagswerte

Materialart fest-
legen
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-zuordnung

Absagegriinde

Uber die Customizing-Aktivitit Positionstypenverwendung festlegen defi-
nieren Sie die Verwendung der Position. Die populdrsten Positionstypen-
verwendungen sind Textposition oder Chargensplit.

In der Aktivitat Positionstypen zuordnen definieren Sie die automatische
Positionstypenermittlung anhand folgender Kriterien (siehe Abbildung
3.26):

®  Auftragsart: Spalte VArt

® Positionstypengruppe: Spalte MTPOS

® Verwendung: Spalte Verw

m Positionstypengruppe der Ubergeordneten Position (relevant, wenn der
Auftrag Unterpositionen hat): Spalte PsTyUPos

< saps

\ ~ Detail Neue Eintrage Kopieren als... Laschen Anderung widerrufen

Sicht "Positionstypenzuordnung” andern: Ubersicht

VArt MTPOS Verw  PsTyUPos PsTyD PsTyM  PsTyM  PsTyM

TA NORM TAN TAN TANN TAQ

Abbildung 3.26 Positionstypenzuordnung

Sie sehen, dass bei der Verkaufsbelegart Terminauftrag (TA) und der im Ma-
terialstamm definierten Positionstypengruppe NORM automatisch der Po-
sitionstyp TAN (Normalposition) ermittelt wird. Anwender*innen kénnen
den Positionstyp in Spalte PsTyM im Kundenauftrag manuell z. B. in TANN
(kostenlose Position) dndern. Somit kdnnen fiir die Positionstypengruppe
NORM mebhrere Positionstypen gewdhlt und im Kundenauftrag TA je nach
Szenario eingetragen werden.

Die Absagegrinde auf Positionstypebene finden Sie auf der Registerkarte
Status. Wenn die Position storniert wird, kdnnen Sie im Kundenauftrag be-
liebige Griinde dafiir definieren (Customizing-Aktivitat Absagegriinde defi-
nieren). Anhand dieser Informationen kénnen Sie verschiedenste Auswer-
tungen erstellen.

Sie konnen Absagegriinde mit der Aktivitit Absagegriinde zu Verkaufsbe-
legarten und Verkaufsorganisationen zuordnen auch zuordnen. In Abbil-
dung 3.27 sehen Sie, dass dem Terminauftrag TA (Spalte VArt) und der Ver-
kaufsorganisation 1000 (Spalte VkOrg) der Absagegrund 60 (Bestellung we-
gen Fehler storniert) zugeordnet wurde.

3.3 Positionstypen

Absagegrund in Abhangigkeit von Auftragsart und Verkaufsorg.

VAt VkOrg *Ab
TA 1000 60

Bezeichnung

Bestellung wegen Fehler storniert

Abbildung 3.27 Zuordnung von Absagegrund zu Auftragsart und Verkaufs-
organisation

In der Customizing-Aktivitdt Zusatzliche Einstellungen fiir Positionstypen
mit Einkauf konnen Sie die automatische Absage von Kundenpositionen
aktivieren (gilt bei Strecke oder Einzelbeschaffung), wenn die Bestellposi-
tion das Kennzeichen Lieferung komplett oder Endrechnung hat. Abbildung
3.28 konnen Sie folgende Informationen entnehmen:

® Die Spalte Positionstyp zeigt die vier Arten CB1, CB2, CB3 und CB4.

® Die Spalte Bezeichnung beschreibt den Positionstyp, z. B. ist CB1 der Po-
sitionstyp fiir Strecke mit LA (Lieferavis).

® Die Spalte Erweiterte Absagelogik ermoglicht Thnen eine automatische
Absage der Kundenposition, sobald die Bestellposition teilweise oder
komplett erfiillt wurde (Kennzeichen Lieferung komplett oder Endrech-
nung). Diese Logik ermdglicht es Thnen ebenfalls, die Positionen im Kun-
denauftrag firr eine Einzelbeschaffung abzusagen. Einzelbeschaffung be-
deutet, dass das Unternehmen selten bestellt oder in der Regel spezifi-
sche Materialien fiir die Fertigung nur beschafft werden, wenn ein Kun-
denauftrag vorliegt.

® Die Spalte AutoAbsageKAuftPos. bietet Ihnen die Moglichkeit, die Positi-
onen im Kundenauftrag automatisch abzusagen. Eine Voraussetzung
dafir ist, dass die Option Erweiterte Absagelogik aktiviert ist.

m Zusatzlich konnen Sie in der Spalte Absagegrund die Absagegriinde fiir
die abgesagte Positionen definieren.

m Uber die Spalte Kundenauftrag nur bei bestitigt. Bestellposition aktuali-
sieren werden die Einteilungen im Kundenauftrag aktualisiert, wenn die
Position in der Einkaufsbestellung bestatigt wurde.

®m Die beiden letzten Spalten, GesMeng bei LiefStat und GMenge f.FaktSta-
tus, ermoglichen eine Berticksichtigung der gesamten Liefermenge bzw.
der gesamten Fakturierungsmenge, auch wenn eine Teillieferung bzw.
Teilfakturierung erfolgt ist.

Im letzten Customizing-Schritt BAdI: Integration der externen Streckenauf-
tragsplanung konnen Sie das erweiterte Business-Add-in (BAdI) aktivieren,
in dem Sie den Positionstyp im Kundenauftrag andern kénnen. Diese Op-
tion steht in Beziehung zu dem Feld Externe Kapazitatsplanung im Custo-
mizing der Einteilungstypen (siehe den folgenden Abschnitt 3.4).

Zusatzliche
Einstellungen
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Qsang

~|  Anderung widerrufen

Zusétzliche Einstellungen fur Positionstypen mit Einkauf

Positionstyp  Bezeichnung

CB1 Strecke mit LA
ce2 Strecke ohne LA
ce3 Strecke mit LA kstl
ce4 Strecke oh. LA kstl

Erweiterte Absagelogik  AutoAbsageKAuftPos.

Sicht "Zusatzliche Einstellungen fur Positionstypen mit Einkauf” ander

Alle markieren Block markieren Alle entmarkieren Konfigurationhilfe Mehr

Absagegrund  Kundenauftrag nur bei bestatigt. Bestellun... GesMeng bei LiefStat GMenge f.FaktStatus

Automatische Ablehnung ausschal.
Automatische Ablehnung ausschal

v v
Automatische Ablehnung ausschal v v

Automatische Ablehnung ausschal

Abbildung 3.28 Zusatzliche Einstellungen im Einkauf flr Positionstypen

3.4 Einteilungstypen

Sie haben bereits erfahren, dass der Verkaufsbeleg neben der Kopfebene
auch eine Positionsebene beinhaltet. Die Positionen im Kundenauftrag
konnen eine oder mehrere Einteilungen haben. Somit bilden die Einteilun-
gen die dritte Ebene im Kundenauftrag. Dies gilt nur fiir Verkaufsbelege,
Fakturabelege haben z. B. keine Einteilungen. Im Beispiel in Abbildung 3.29
hat der Kunde 10 Stiick von Material CH-001 bestellt und mochte die ge-
samte Menge an einem Liefertermin erhalten. Daher wurde nur eine Eintei-
lung erstellt. Wenn die Ware zum gewiinschten Zeitpunkt nicht verfiigbar
ist, wlirden zwei Einteilungen erstellt werden: eine mit der Menge O zum
gewlinschten Liefertermin, die bei der Lieferung nicht berticksichtigt wur-
de, da es sich um keine bestatigte Menge handelt, und eine zweite Menge
mit der korrekten Menge und dem bestitigten Liefertermin. Wie Sie sehen,
sind die Einteilungen das Ergebnis der Verfligbarkeitsprifung.

Mengen und Termine

D 09/26/2020 |

Position: 10

Material: CH-001

Verkauf A Verkauf B Versand Faktura Konditionen Kontierung Einteilungen Partner Texte Besg
Auftragsmenge: 10 sT
Lieferzeit: v Liefermenge: 10
@ -2 | 4= @, Verkauf @ Versand @, Beschaffung

Pe Lieferdatum |Auf'tragsmenge Gerundete Menge

Positionstyp:  TAN MNormalposition

Generic semifinished part

Bestat.Menge Ve... Liefersperre Liefermenge Eint... Bestellanford... Banf-...

10 10 10 sT ~ 10 cp 0
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Abbildung 3.29 Einteilungen im Kundenauftrag






