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Einleitung

In den letzten Jahren bzw. Jahrzehnten hat die SAP-Software (SAP R/3 sowie
der Nachfolger SAP ERP) als integriertes betriebswirtschaftliches Anwen-
dungssystem seinen Siegeszug durch die Unternehmen der ganzen Welt
angetreten. Was macht den Erfolg dieser Software aus? Warum setzen so
viele Unternehmen verschiedener Branchen und unterschiedlicher Grofde
dieses System zur Unterstiitzung der Prozesse im Unternehmen ein? Die
Antwort ist klar und einfach: Es bietet die wichtigsten Komponenten (Ver-
trieb, Produktion, Materialwirtschaft, Finanzbuchhaltung und Controlling)
und vor allem deren integrierte Anwendung. Auf3erdem konnen Funktio-
nen und Prozesse iiber das Customizing an die unterschiedlichen Anforde-
rungen der jeweiligen Unternehmen angepasst werden.

Am 7. Oktober 2020 hat SAP das On-Premise-Release SAP S/4HANA 2020 auf
den Markt gebracht. Erstmalig nach den Releases 1511, 1610, 1709, 1809 und
1909 ist SAP von seiner Nomenklatur nach dem Schema YYMM - Jahr und
Monat — abgewichen und hat die aktuelle Produktversion nur nach ihrem
Erscheinungsjahr — ohne Monat — benannt. Demnach ist davon auszuge-
hen, dass diese Namensgebung fiir die zukinftigen On-Premise-Releases
beibehalten wird. Fiir SAP S/4HANA Cloud erscheinen jedes Jahr vier Relea-
ses. Hier ist damit zu rechnen, dass SAP die frithere On-Promise-Namens-
konvention YYMM zukinftig fiir die Cloud-Releases vorbehalt.

Mit dem neuen Release SAP S/4HANA 2020 stehen den Nutzern insgesamt
1.271 Anpassungen und kleinere, aber auch grofiere Neuerungen zur Verfu-
gung. In diesem Praxishandbuch konzentrieren wir uns auf die vertriebs-
und verkaufsspezifischen Innovationen. Um welche neuen Funktionen es
sich genau handelt, erfahren Sie am Ende dieses Kapitels. Inzwischen sind
bereits weitere Releases unter SAP S/4HANA, die sogenannten Feature Pack
Stacks (FPSO1und FPS02), verfligbar, die wiederum Anpassungen und neue
Funktionen beinhalten. Aber machen wir nun einen Schritt zurtick zu den
Anfangen der Entwicklung von SAP S/4HANA.

Als SAP im Jahr 2015 das neue System SAP S/4HANA présentierte, stellten
sich viele die Frage, ob es sich hierbei wirklich um ein neues System handelt
oder lediglich um einen Nachfolger von SAP ERP. SAP selbst positioniert
sich klar und beschreibt SAP S/4HANA als komplett neues System. Auch in
den entsprechenden Marketingmaterialien von SAP zeigt sich das deutlich,
wird hier nun nicht mehr von Modulen wie Vertrieb oder Produktion, son-
dern von Funktionen wie SAP S/4HANA Sales oder SAP S/4HANA Manufac-
turing gesprochen. Auch die Oberflache wurde Uiberarbeitet. Der Einstieg
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fiir die Anwender kann unter SAP S/4HANA nicht nur tiber das SAP GUI, son-
dern auch tber das neue SAP Fiori Launchpad erfolgen. In Zukunft werden
die Enduser vielleicht komplett auf das SAP Fiori Launchpad wechseln und
nur noch die Key-User und Consultants auf der GUI, als eine Art Experten-
modus fur die relevanten Einstellungen, arbeiten.

Sie als Betrachter des Systems, vor allem mit langjahriger SAP-Erfahrung,
werden womaoglich erst einmal erstaunt sein. Immerhin gibt es das SAP GUI
noch und das Ment schaut auch gleich bzw. sehr @hnlich aus, ebenso wie die
Transaktionen. Der sogenannte Digital Core ist also zumindest fiir Sie als
Anwender doch recht dahnlich, wenn man vom SAP Fiori Launchpad absieht.

Die Neuerungen befinden sich also eher unter der Motorhaube. Erst mit der
SAP-HANA-Datenbank haben sich Moglichkeiten ergeben, die vorher so
nicht da waren. Viele redundante Daten konnten zusammengelegt werden,
so gibt es an zahlreichen Stellen ein neuartiges Datenmodell. Viele Funkti-
onen konnten tiberarbeitet werden und werden auch in den weiteren Relea-
ses stetig aktualisiert und neu erfunden. Beispielsweise gibt es ein komplett
neuartiges Konzept fiir die Materialbedarfsplanung. Ein weiterer wichtiger
Punkt ist die Strategie der Simplification. Auch wenn der Begriff eine Verein-
fachung suggeriert, steht dahinter etwas anderes. Mit Simplification meint
SAP die Abschaffung unterschiedlicher Losungen im gleichen Umfeld.
Wenn es frither mehrere Wege gab, ein und dasselbe abzubilden, wird unter
SAP S/AHANA nur noch ein Weg angeboten. So kann z. B. das Kreditmanage-
ment in SAP S/4HANA nur noch mit SAP Financial Supply Chain Manage-
ment abgebildet werden.

Zusatzlich werden Sonderfunktionen aus anderen Systemen nach und nach
in SAP S/4HANA integriert bzw. neu entwickelt, wie etwa die Funktion ad-
vanced Available-to-Promise (aATP). Aulerdem stehen neben den SAP-Pro-
dukten, die in SAP S/4HANA integriert sind, auch Funktionen zur Verfu-
gung, die uber die Cloud angebunden werden konnen, wie Kinstliche
Intelligenz (KI), Machine Learning und erweiterte Analysen. Damit haben
Sie die Moglichkeit, ein modernes und intelligentes ERP-System zu gestal-
ten, um Thre Geschaftsprozesse mit intelligenter Automatisierung zu unter-
stitzen und die damit verbundenen Daten in Echtzeit zu transformieren.

Samtliche Systembeispiele, die Sie in diesem Buch finden, wurden in SAP
S/4HANA 2020 FPSOI durchgefiihrt. Die beschriebenen Geschiaftsprozesse
haben sich im zum Zeitpunkt der Drucklegung dieses Buches aktuellen Re-
lease SAP S/4HANA 2021 nicht oder nur unwesentlich geandert.

An den Stellen, an denen wir mit einer SAP-Fiori-App arbeiten, weisen wir
explizit darauf hin. Durch den Umstieg auf SAP S/4HANA &éndert sich an den
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meisten Stellen nicht viel im Ablauf der Prozesse. Sollte es aber zu Anderun-
gen und Umstellungen kommen, gehen wir in dem entsprechenden Kapitel
gezielt darauf ein. Die technischen Anderungen und Anpassungen in den
Stammdaten, die sich durch SAP S/4AHANA ergeben, erldutern wir und ge-
ben immer wieder einen Einblick in die verfligbaren SAP-Fiori-Apps.

Gehen wir nun noch auf die Innovationen ein, die das On-Premise-Release
SAP S/4AHANA 2020 im Hinblick auf Sales bietet: Mit den intelligenten Pro-
dukt- und Mengenvorschlidgen wird der Vertrieb in seiner operativen Arbeit
unterstitzt. Sobald Kundendaten eingegeben werden, schlagt das SAP-Sys-
tem dem Nutzer automatisch Produkte und Mengen vor. Diese Vorschliage
basieren auf historischen Daten, wobei die Funktionen der Materiallistung
und des Materialausschlusses berticksichtigt werden. Insbesondere Ver-
kaufsmitarbeiter, die fir ihre Kunden wiederkehrende Bestellungen anle-
gen, profitieren von dieser Innovation. Zusatzlich ermoglicht der intelli-
gente Produkt- und Mengenvorschlag eine Prognose, ob die Mengen der
bestellten Produkte zu- oder abnehmen werden. Insgesamt kann mit dieser
Funktion die Verkaufsabwicklung effizienter gestaltet werden.

Im Umfeld der Vertriebsprozesse hat SAP die Fiori-App Vorlaufige Fakturen
anlegen entwickelt. Damit kann der User einen Vorabfakturabeleg erstellen,
bevor er entscheidet, ob er eine echte Faktura anlegen mochte. Es handelt
sich dabei um einen optionalen Beleg, der zwischen dem Quellbeleg (bei-
spielsweise einer Gutschriftsanforderung) und dem finalen Beleg (z. B. einer
Gutschrift) erstellt wird und noch keine offenen Posten an die Finanzbuch-
haltung tibergibt. In der Praxis kann dieser Beleg genutzt werden, um bei
Verhandlungen mit dem Kunden flexibel zu agieren und die Vorabfaktura
immer wieder anzupassen, bevor die eigentliche Endabrechnung erfolgt.

Die weiterhin verfolgte Strategie von SAP, die Arbeit der Nutzer auf die so-
genannte Fiori-Oberfliche zu transformieren, wird u.a. auch durch ein
neues Dashboard in der Analytics Cloud untermauert. Dieses zeigt Thnen
alle relevanten KPIs (Key Performance Indicators) des Kunden an. Diverse
Kundendaten, zum Auftragseingang, Umsatzvolumen bis hin zur Anzahl
der Kundenauftrage pro Monat, helfen dem Vertrieb in seiner taglichen Ar-
beit.
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Das Buch richtet sich grundsatzlich an alle, die sich mit der Abbildung von
Vertriebsprozessen in SAP S/4HANA beschiaftigen und sich dabei vor allem
auch fiir die Schnittstellen zu den angrenzenden Anwendungen in Finanz-
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wesen, Controlling, Materialwirtschaft und Produktion interessieren. SAP-
Kenntnisse sind nicht erforderlich, aber grundlegendes IT-Wissen wird die
Lekttire erleichtern. Das Buch ist vor allem fiir jene geschrieben, die sich an-
schliefend auf Basis einer soliden Grundlage detailliert mit dem Thema
auseinandersetzen wollen. Es richtet sich damit gleichermafien an Beschaf-
tigte in Fach- und IT-Abteilungen, Projektleiter und Berater. Das Buch er-
setzt selbstverstdndlich keine vollstindige Dokumentation (siehe
http://help.sap.com) und auch keine Schulung in der Anwendung oder im
Customizing. Es dient vielmehr als gezielte Vorbereitung, um mehr Nutzen
aus Schulungen zu ziehen und die Informationen aus der Dokumentation
effektiver einzusetzen.

Neben dem Zusammenspiel zwischen betriebswirtschaftlich-organisatori-
schen Anforderungen und der technischen Umsetzung in der Software ist
der Mensch ein weiterer wichtiger Erfolgsfaktor fiir ein gelungenes Einfiih-
rungsprojekt von SAP S/4HANA. Berater und IT-Mitarbeiter diirfen sich da-
bei nicht ausschliefilich auf technische Aspekte fokussieren, sondern miis-
sen auch betriebswirtschaftliches Know-how mitbringen. Und Key-User
(Power-User) diirfen sich umgekehrt nicht auf die betriebswirtschaftlichen
Aspekte beschrinken. Vielmehr ist es entscheidend, dass Key-User die
grundsatzlichen Gestaltungsmoglichkeiten von Funktionen und Prozessen
kennen, um gemeinsam mit Beratern und IT-Mitarbeitern die bestmogli-
chen Loésungen zu schaffen. Dazu gehort auch ein Grundverstandnis vom
Customizing, wie es dieses Buch vermittelt. Gerade fiir Key-User ist das
Buch deshalb ein guter Einstieg in das Thema. Denn erst eine optimale Ab-
stimmung zwischen Betriebswirtschaft, Mensch und IT schafft die besten
Voraussetzungen fiir eine erfolgreiche Einfiihrung und anschliefRend eine
effiziente Nutzung von SAP S/4AHANA.

Ziel des Buches

Das Ziel dieses Buches ist es, Ihnen grundlegende Kenntnisse der wesentli-
chen Gestaltungsmoglichkeiten bei der Abbildung von Geschaftsprozessen
mit SAP S/4HANA zu vermitteln. Es geht darum, den Zusammenhang zwi-
schen Einstellungen im Customizing und dem Ablauf von Funktionen und
Prozessen in der Anwendung deutlich zu machen. Dabei wollen wir den Ver-
trieb (SAP S/4AHANA Sales) nicht als isolierte Anwendung betrachten, son-
dern wir beleuchten das prozessorientierte Zusammenspiel von Vertrieb,
Produktion, Materialwirtschaft, Controlling und Finanzbuchhaltung zur
Optimierung betrieblicher Wertschopfungsketten. Immer werden dabei
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auch die zahlreich neu entwickelten SAP-Fiori-Apps berticksichtigt, die die
tagliche Arbeit der Anwender in Zukunft entscheidend verandern werden.

Aufbau des Buches

In Teil I, »Grundlagen des Vertriebs mit SAP S/4HANA, erlautern wir die
Grundstrukturen der Software. Dabei stehen die Abbildung der Unterneh-
mensorganisation und der Aufbau der Stammdaten im Mittelpunkt.

Kapitel 1, »Uberblick tiber SAP S/4HANA«, gibt Thnen eine grundlegende Ori-
entierung. Hier werden vor allem die In-Memory-Technologie, die Architek-
tur und die wesentlichen Anderungen von SAP S/4HANA im Vergleich zu ei-
nem SAP-ECC-System vorgestellt.

Organisationseinheiten sind eine wichtige Grundlage, um ein Unterneh-
men innerhalb von SAP S/4HANA abzubilden. In Kapitel 2, »Organisations-
einheiten«, werden Sie die aus Vertriebssicht wichtigsten Einheiten ken-
nenlernen.

Kapitel 3, »Stammdaten, fokussiert sich auf weitere wichtige Grundlagen.
Dabei haben wir in dieser neuen Auflage die Stammadaten noch mehr von
den Vertriebsfunktionen, siehe Teil I, getrennt, um diese zwei Bereiche klar
voneinander zu differenzieren. Das gibt Thnen eine noch bessere Struktur,
damit Sie moglichst schnell die verschiedenen Komponenten in SAP
S/4HANA Sales kennenlernen und zum Schluss zusammensetzen konnen.
Stammdaten sind wesentliche Informationen, die fiir einen reibungslosen
Prozessablauf in SAP S/4HANA unverzichtbar sind. Die fiir das Buch rele-
vanten Vertriebsstammdaten riicken wir in diesem Kapitel in den Mittel-
punkt. Besonders im Fokus steht der Geschéftspartner, der in SAP S/4AHANA
obligatorisch ist.

In Teil II, »Vertriebsfunktionen in SAP S/4HANA«, geben wir Thnen einen
Uberblick tiber alle wichtigen Vertriebsfunktionen, jeweils verbunden mit
den betriebswirtschaftlichen Grundlagen, den wesentlichen Bestandteilen
und einfachen Systembeispielen. Zusatzlich umfasst dieser Buchteil auch
die Integration in das Rechnungswesen und eine Beschreibung des Univer-
sal Journals. Dabei haben wir die Funktionen thematisch unterteilt. Im ers-
ten Teil gehen wir auf die grundlegenden Vertriebsfunktionen ein, also die-
jenigen, die nahezu jedes Unternehmen in der Praxis im Einsatz hat.
Anschliefiend beschreiben wir einige spezielle Funktionen unter SAP
S/4HANA Sales, die Ihnen einen deutlichen Mehrwert bieten konnen.

Kapitel 4, »Grundlegende Vertriebsfunktionen, befasst sich u. a. mit den
folgenden Fragen: Sind genligend Waren zur Auftragserfiillung auf Lager
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und wann kann ich meinen Kunden beliefern? Welche Preise gebe ich an
meinen Kunden weiter? Erhilt mein Kunde eine Auftragsbestatigung, ei-
nen Lieferschein oder einen Rechnungsausdruck? Wie gehe ich mit Chargen
und Serialnummern um? Diese Fragen werden mit den Funktionen Verfiig-
barkeitspriifung, Versandterminierung, Preis-, Nachrichten- und Chargenfin-
dung sowie Serialnummern beantwortet.

Nach den grundlegenden Vertriebsfunktionen gehen wir in Kapitel 5, »Spe-
zielle Vertriebsfunktionen«, auf besondere Komponenten innerhalb der
SAP-S/4HANA-Vertriebsabwicklung ein. Mit dem neuen Release SAP
S/4AHANA 2020 steht Ihnen die Funktion intelligente Produkt- und Mengen-
vorschldge zur Verfigung. Zudem kénnen Sie mit Kreditmanagement her-
ausfinden, ob Ihre Kunden ein finanzielles Risiko fiir Sie darstellen. Die dy-
namischen Workflows haben wir neu in diese Auflage eingebunden.
Auflerdem werden in diesem Kapitel noch weitere spezielle Funktionen be-
schrieben.

Der Vertrieb ist ein wichtiger Datenlieferant fiir das Management und tragt
mafigeblich zur Messung von Erfolg oder Misserfolg bei. Daher wird in Ka-
pitel 6, »Integration in das Rechnungswesen«, ebendiese Form der Berech-
nung thematisiert. Ferner gehen wir auf das Universal Journal, eine weitere
Neuerung in SAP S/4HANA, ein.

Nachdem Sie die Funktionen kennengelernt haben, werden in Teil III, »Ver-
triebsprozesse in SAP S/AHANA, die Vertriebsprozesse in den Blickpunkt
gerlickt — auch hier wieder in Verbindung mit betriebswirtschaftlichen
Grundlagen und SAP-Systembeispielen aus unterschiedlichen Branchen.
Abgerundet wird dieser Buchteil mit dem Thema Reporting mit SAP
S/AHANA Embedded Analytics.

Der Verkaufsbeleg ist auch unter SAP S/4AHANA das zentrale Objekt der Auf-
tragserfassung und -bearbeitung durch einen Anwender und damit die Ba-
sis fiir die meisten Aktivitaten im Vertriebsumfeld. In Kapitel 7, »Der Ver-
kaufsbeleg«, vermitteln wir Thnen den Aufbau der Belegstruktur und die
wichtigsten Grundlagen im Vertriebsprozess. Zudem gehen wir auf die SAP-
Fiori-Apps Prozessablauf und Belegfluss ein, die eine neue, frische grafische
Aufbereitung des Belegflusses darstellen.

Kapitel 8, »Terminauftragsabwicklunge, vereint das erlernte Wissen der
vorherigen Kapitel. Wir durchlaufen in der Terminauftragsabwicklung ei-
nen kompletten Vertriebsprozess (End-to-End), beginnend bei der Erfas-
sung einer Kundenanfrage bis hin zur Rechnungsstellung. Die Terminauf-
tragsabwicklung ist der meistgenutzte Vertriebsprozess und die Basis fiir
weitere Varianten von Vertriebsprozessen.

Aufbau des Buches

Kapitel 9 handelt von der Streckenauftragsabwicklung, einer oft genutzten
Maoglichkeit, um Kunden mit den bestellten Waren zu versorgen. Der Kunde
wird nicht direkt vom verkaufenden Unternehmen beliefert, sondern un-
mittelbar vom eigenen Lieferanten des Verkdufers. Die Zahlung des Kunden
erfolgt jedoch nicht an den Lieferanten, sondern wie gewohnt an das ver-
kaufende Unternehmen.

Kapitel 10, »Konsignationsabwicklung«, beschreibt, wie der Kunde ein Lie-
ferantenlager auf seinem eigenen Gelande beherbergt. Die Waren bleiben
bis zur Entnahme im Besitz des Lieferanten. Eine geringe Kapitalbindung
aufseiten des Kunden und eine kurze Lieferzeit sind die zentralen Vorteile.

Bei Auftrigen mit langer Laufzeit (beispielsweise im Projektgeschaft) sind
Einmalzahlungen ungeeignet. In Kapitel 11, »Fakturierungsplane und An-
zahlungsabwicklung«, lernen Sie Moglichkeiten kennen, wie man mit Fak-
turierungspldnen mehr als einen Zahlungstermin pro Auftrag umsetzen
kann.

Kapitel 12, »Leihgut- und Mietabwicklung«, zeigt, wie Sie innerhalb von SAP
S/4HANA eine Leihgutabwicklung realisieren konnen. Ahnlich wie bei der
Konsignationsabwicklung geht die Ware zunédchst nicht in Kundenbesitz
uber. Die Leihgutabwicklung wird vor allem zur Bereitstellung von Waren-
proben genutzt sowie bei wiederverwendbaren Verpackungen oder zum
Verleih eines Gerits.

Die Abwicklung von Kundenretouren fithrt haufig zu grofierem Aufwand
beim verkaufenden Unternehmen. In Kapitel 13, »Retourenabwicklung,
zeigen wir zwei gingige Moglichkeiten, um dieses Szenario in der SAP-Stan-
dardsoftware umzusetzen.

Kapitel 14, »Gut- und Lastschriften, zeigt, wie man Kunden nachtraglich fi-
nanziell belasten oder entlasten kann. In Verbindung mit diesem Prozess
gibt es meistens keine Lieferungen. Einsatzszenarien konnen z. B. sein: ein
zu hoher bzw. zu geringer Rechnungsbetrag oder eine schadhafte Lieferung.
Diese Missstdnde mussen nachtraglich abgewickelt werden.

Kapitel 15, »Zentrale Reklamationsbearbeitung«, zeigt eine weitere Moglich-
keit, wie Sie mit SAP S/4HANA einen Retourenprozess umsetzen konnen.
Mit der zentralen Reklamationsabwicklung kénnen aus einer zentralen
Transaktion heraus mehrere unterschiedliche Prozesse gestartet werden.

Kapitel 16, »Rahmenvertrage, ist flir Unternehmen interessant, die eine ge-
regelte Partnerschaft mit ihren Lieferanten unterhalten wollen. Liefersi-
cherheit (Liefertermine) und Preisabsprachen sind meist die treibende
Kraft flir Rahmenvertrdge. In SAP S/4HANA stehen z. B. mit Lieferplanen
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und Kontrakten Moglichkeiten zur Verfligung, um solche Rahmenvertrage
mit den Lieferanten abzubilden.

Kapitel 17, »Cross-Company-Geschifte«, beschreibt einen Cross-Company-
Prozess. Dieser Prozess wird von Unternehmen verwendet, die in mehrere
rechtlich selbststandige Einheiten strukturiert sind, die sich aber im Ver-
triebsprozess gegenseitig unterstiitzen und Geschafte miteinander abwi-
ckeln und untereinander verrechnen.

Kapitel 18, »Reporting mit SAP S/4AHANA Embedded Analytics«, beschreibt
die Moglichkeit, wie Sie kennzahlenbasierte Analysen und Berichte mit SAP
S/AHANA Embedded Analytics oder mit dem externen SAP Business
Warehouse und Tools aus dem SAP-BusinessObjects-Paket erstellen. Wir ge-
hen hier auch auf die Unterschiede der einzelnen Reportingszenarien ein,
um Thnen einen besseren Uberblick zu ermdglichen.

In Teil IV, »Gestaltung von Wertschopfungsketten in SAP S/4AHANA«, zeigen
wir das komponenteniibergreifende Zusammenspiel in unterschiedlichen
Szenarien der Massenfertigung, Kundeneinzelfertigung und Projektferti-
gung.

In Kapitel 19, »Lagerverkauf mit Chargenfertigung, greifen wir das in Teil II,
»Vertriebsfunktionen in SAP S/4HANA«, vermittelte Wissen beziiglich
Chargen auf und wenden dieses nun auf eine komplette Wertschépfungs-
kette an. Innerhalb dieses Kapitels beschreiben wir den kompletten Prozess
zum Lagerverkauf von Produkten mit Chargenpflicht.

Kapitel 20, »Vorplanung ohne Endmontage, zeigt den kompletten Prozess
der Vorplanung ohne Endmontage. Hohe Lagerbestande, wie beispielsweise
bei der Herstellung von Fertigerzeugnissen (Vorplanung mit Endmontage),
oder lange Lieferzeiten (Kundeneinzelfertigung) stellen oft ein Problem dar.
Dieser Prozess zeigt einen Mittelweg.

Wahrend Kapitel 19 und Kapitel 20 Prozesse aus der Massenfertigung zei-
gen, beschreiben wir in Kapitel 21, »PKundeneinzelfertigung«, das komplette
Gegenteil: Das Produkt wird speziell fiir einen Kunden ganz individuell ent-
wickelt und gefertigt. Dieser Prozess ist besonders fiir Spezialmaschinen-
bauer mit einer kleinen, aber komplexen Stiickzahl interessant.

In Kapitel 22, »Projektfertigung«, werden Sie eine besondere Form der Kun-
deneinzelfertigung kennenlernen. Innerhalb dieser Wertschopfungskette
wird, wie bei der Kundeneinzelfertigung, ein kundenindividuelles Produkt
produziert. Dieser Prozess verlangt jedoch den Einsatz der Komponente
Projektsystem, um der Komplexitat dieses Produktes gerecht zu werden.
Daraus ergeben sich deutliche Unterschiede zur Kundeneinzelfertigung.

Aufbau des Buches

Kapitel 23, »Weitere Szenarien«, beschreibt in Kurzform einige weitere
Wertschopfungsketten, die mit SAP S/4AHANA umgesetzt werden kénnen.

In Teil V, »Technologien und systemtibergreifende Geschiftsprozesse, er-
weitern wir die Perspektive auf die Moglichkeiten zur Abbildung system-
und unternehmensiibergreifender Geschaftsprozesse.

In Kapitel 24, »Integrationstechnologie, stellen wir lhnen den SAP Business
Client und die SAP Business Technology Platform vor.

In Kapitel 25, »SAP Fiori Launchpad, greifen wir ein sehr aktuelles Themen-
gebiet auf: die Abbildung der Geschiftsprozesse in der neuen Oberflache
unter SAP S/4HANA. Wir zeigen den Aufbau und die Einrichtung des SAP Fi-
ori Launchpads anhand einer ausgewahlten Vertriebsrolle und speziellen
SAP-Fiori-Apps.

Die thematische Einfihrung und der Umgang mit SAP Extended
Warehouse Management (EWM), SAP S/4HANA International Trade und
SAP Transportation Management (TM) wird in Kapitel 26, »Ubergreifende
Geschaftsprozesse«, angerissen.

Kapitel 27, »CRM mit SAP Customer Experience«, widmet sich dem Thema
Customer Relationship Management (CRM) und zeigt, wie CRM durch die
Losung SAP Customer Experience in SAP S/4AHANA umgesetzt wird.

In Kapitel 28, »Unternehmenstibergreifende Auftragsabwicklung«, erldu-
tern wir basierend auf den zuvor erarbeiteten Inhalten einen unternehmens-
ubergreifenden Vertriebsprozess zwischen zwei Unternehmen.

Kapitel 29, »Migration von SAP ERP nach SAP S/4HANA, beschreibt mogli-
che Umstellungsszenarien und die Werkzeuge, die SAP fiir den Umstieg auf
das neue System zur Verfiigung stellt.

Teil VI, »Notwendigkeit von Organisationsentwicklung«, geht noch einen
Schritt weiter. Hierbei stellen wir die wichtigsten Prinzipien vor und nach
der Einfiihrung eines SAP-Systems heraus.

Organisationen sind vergleichbar mit lebenden Organismen. Jede Verdnde-
rung ihrer Ablaufe kann weitreichende Folgen fiir alle Teile des gesamten
Organismus haben. Diese Auswirkungen werden in Kapitel 30, »Auswirkun-
gen der Unternehmenskultur«, vorgestellt.

Die Nutzung von SAP S/4HANA stellt in Ihrem Unternehmen eine Verdnde-
rung dar, die wiederum Anpassungen und Raum fiir Entfaltung, beispiels-
weise in der Zusammenarbeit der Fachbereiche, benotigt. Diese und weitere
Einblicke gibt Kapitel 31, »Change Management«.

Dem folgt eine kurze, aber pragnante inhaltliche Zusammenfassung und
ein Ausblick in Kapitel 32, womit wir das Buch thematisch abschlief3en.

Technologien und
systemiibergrei-
fende Geschafts-
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entwicklung
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Im Anhang finden Sie unter anderem ein niitzliches Glossar sowie die im
Buch erwdhnten Transaktionen und zugehorigen Meniipfade sowie SAP-
Fiori-Apps.
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