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© 2016 SAP SE oder ein SAP-Konzernunternehmen. Alle Rechte vorbehalten.

Weitergabe und Vervielféltigung dieser Publikation oder von Teilen daraus sind, zu welchem
Zweck und in welcher Form auch immer, ohne die ausdrtckliche schriftliche Genehmigung
durch SAP SE oder ein SAP-Konzernunternehmen nicht gestattet.

SAP und andere in diesem Dokument erwahnte Produkte und Dienstleistungen von SAP
sowie die dazugehdrigen Logos sind Marken oder eingetragene Marken der SAP SE (oder
von einem SAP-Konzernunternehmen) in Deutschland und verschiedenen anderen Landern
weltweit. Weitere Hinweise und Informationen zum Markenrecht finden Sie unter http://
globall?2.sap.com/corporate-en/legal/copyright/index.epx

Die von SAP SE oder deren Vertriebsfirmen angebotenen Softwareprodukte kénnen
Softwarekomponenten auch anderer Softwarehersteller enthalten.

Produkte konnen landerspezifische Unterschiede aufweisen.

Die vorliegenden Unterlagen werden von der SAP SE oder einem SAP-
Konzernunternehmen bereitgestellt und dienen ausschlieBlich zu Informations-zwecken.
Die SAP SE oder ihre Konzernunternehmen tibernehmen keinerlei Haftung oder
Gewahrleistung fur Fehler oder Unvollstandigkeiten in dieser Publikation. Die SAP SE oder
ein SAP-Konzernunternehmen steht lediglich far Produkte und Dienstleistungen nach der
MaBgabe ein, die in der Vereinbarung Uber die jeweiligen Produkte und Dienstleistungen
ausdrucklich geregelt ist. Keine der hierin enthaltenen Informationen ist als zusatzliche
Garantie zu interpretieren.

Insbesondere sind die SAP SE oder ihre Konzernunternehmen in keiner Weise verpflichtet,
in dieser Publikation oder einer zugehorigen Prasentation dargestellte Geschaftsablaufe zu
verfolgen oder hierin wiedergegebene Funktionen zu entwickeln oder zu

veroffentlichen. Diese Publikation oder eine zugehorige Prasentation, die Strategie und
etwaige kunftige Entwicklungen, Produkte und/oder Plattformen der SAP SE oder ihrer
Konzern- unternehmen kdnnen von der SAP SE oder ihren Konzernunternehmen jederzeit
und ohne Angabe von Grinden unangekundigt gedndert werden. Die in dieser Publikation
enthaltenen Informationen stellen keine Zusage, kein Versprechen und keine rechtliche
Verpflichtung zur Lieferung von Material, Code oder Funktionen dar. Samtliche
vorausschauenden Aussagen unterliegen unterschiedlichen Risiken und Unsicherheiten,
durch die die tatsachlichen Ergebnisse von den Erwartungen abweichen kdnnen. Die
vorausschauenden Aussagen geben die Sicht zu dem Zeitpunkt wieder, zu dem sie getatigt
wurden. Dem Leser wird empfohlen, diesen Aussagen kein Ubertriebenes Vertrauen zu
schenken und sich bei Kaufentscheidungen nicht auf sie zu stutzen.


http://global12.sap.com/corporate-en/legal/copyright/index.epx
http://global12.sap.com/corporate-en/legal/copyright/index.epx

Dieses Handbuch ist von Amerikanischen Englisch ins Deutsche tUbersetzt worden.

Die folgenden typografischen Konventionen werden in diesem Handbuch verwendet:

Diese Informationen werden in der Prasentation des Schulungsreferenten
angezeigt.

Demonstration

Vorgehensweise

Warnung oder Achtung

Hinweis

Zugehorige oder zusatzliche Informationen

Moderierte Diskussion

Steuerung der Benutzungsoberflache Beispieltext

Fenstertitel Beispieltext
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ZIELGRUPPE
Diese Schulung richtet sich an die folgenden Zielgruppen:

» Projektmanager
« Berater: alle Rollen

« Benutzer: alle Rollen
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KAPITEL 1

Lektion 1: Unternehmensstrukturen fiir den Vertrieb in SAP ERP
verwenden

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Unternehmensstrukturen fur die Vertriebsabwicklung in SAP ERP erlautern

Lektion 2: Demonstrieren der Verwendung von SAP-ERP-
Unternehmensstrukturen

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Verwendung von SAP-ERP-Unternehmensstrukturen ftir den Vertrieb anhand eines
Beispielunternehmens zeigen
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Kapitel 1: Unternehmensstrukturen im Vertrieb
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KAPITEL 2

Lektion 1: Vertriebsprozesse ausfiihren

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Den Vertriebsprozessablauf erlautern

«  Verwendung des Belegflusses in Vertriebsprozessen erlautern

Lektion 2: Verkaufsbelege verarbeiten

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

- Kundenauftrag anlegen

- Kundenauftrag anzeigen

Lektion 3: Auslieferungen bearbeiten

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Auslieferung anlegen

Lektion 4: Waren versenden

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

«  Waren kommissionieren

«  Warenausgang buchen

Lektion 5: Fakturen bearbeiten

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

- Faktura anlegen
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Kapitel 2: Vertriebsprozesse im Uberblick

« Zahlungseingang buchen
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KAPITEL 3

Lektion 1: Kundenstammdaten bearbeiten

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Kundenstammdaten anlegen

« Kundenstammdaten &dndern

Lektion 2: Materialstammdaten bearbeiten

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Materialstammdaten anlegen

« Spartenbezogenen und -tbergreifenden Verkauf erlautern

Lektion 3: Kunden-Material-Informationen bearbeiten

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Kunden-Material-Informationen anlegen

Lektion 4: Konditionsstammdaten fiir die Preisfindung bearbeiten

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

- Konditionsstammdaten anlegen

Lektion 5: Stammdaten: Weitere Themen

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Nachrichtenstammdaten anzeigen

« Das Konzept der gemeinsamen Stammdaten erldutern
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Kapitel 3: Stammdaten in den Vertriebsprozessen

« Unvollstandige Belege vervollstandigen
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KAPITEL 4

Lektion 1: Ergebnisse der automatischen Datenermittiung
analysieren

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Ergebnisse der automatischen Datenermittlung prufen

Lektion 2: Ergebnisse der Versand- und Transportterminierung
analysieren

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Ergebnisse der Versand- und Transportterminierung prtfen
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Kapitel 4: Automatische Datenermittlung und Versandterminierung
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KAPITEL 5

Lektion 1: Vertriebsprozesse iiber Sammelbearbeitung verarbeiten

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Das Konzept der Arbeitsvorrate erlautern
« Auslieferungen tber Sammelbearbeitung anlegen
« Versandfunktionen tber Sammelbearbeitung vervollstandigen

« Fakturen tber Sammelbearbeitung anlegen
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Kapitel 5: Sammelverarbeitung in den Vertriebsprozessen
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KAPITEL 6

Lektion 1: Verfiigbarkeitspriifung durchfiihren: Grundlagen

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Haupteinflussfaktoren fur Verflugbarkeitsprifung prafen

«  Weitere Uberlegungen bezuglich der Verfugbarkeitsprifung anstellen

Lektion 2: Verfiigbarkeitspriifung durchfiihren: Weitere Themen

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Verfugbarkeitsprufungen durchfihren: Beispielszenarien

« Das Konzept der Ruckstandsbearbeitung erlautern
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Kapitel 6: Verfligbarkeitsprufung
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KAPITEL 7

Lektion 1: Verkaufsbelegarten verwenden

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

- Kundenauftrage mit verschiedenen Verkaufsbelegarten anlegen

Lektion 2: Positionstypen verwenden

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Das Konzept der Positionstypen erlautern

« Positionstypenfindung erlautern
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Kapitel 7: Verkaufsbelege - Technische Grundlagen
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KAPITEL 8

Lektion 1: Presales-Belege verwenden

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Presales-Belege anlegen

Lektion 2: Montageabwicklung durchfiihren

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

«  Montageauftragsprozess ausfiuhren

«  Montageabwicklung mit Variantenkonfiguration erlautern

Lektion 3: Materialien verpacken

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Material verpacken

Lektion 4: Serviceprodukte verkaufen

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Serviceprodukte verkaufen
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Kapitel 8: Besondere Prozesse im Vertrieb
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KAPITEL 9

Lektion 1: Gutschriftsanforderungen anlegen

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Eine Gutschriftsanforderung anlegen

Lektion 2: Fakturen stornieren

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« eine Faktura stornieren

Lektion 3: Rechnungskorrekturanforderungen anlegen

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Rechnungskorrekturanforderung anlegen

Lektion 4: Retouren anlegen

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Retouren anlegen

Lektion 5: Erweiterte Retourenabwicklung durchfiihren

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Erweiterte Retourenabwicklung durchfiihren
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Kapitel 9: Reklamationsabwicklung
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KAPITEL 10

Lektion 1: Listen und Reports verwenden

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion konnen Sie:

« Informationsquellen im Vertrieb erklaren

« Datenanalyse mit Listen und Reports

Lektion 2: Analysen im Vertrieb durchfiihren

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Datenanalyse mit dem Vertriebsinformationssystem (VIS)

« Datenanalyse in SAP Business Warehouse erlautern
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Kapitel 10: Listen und Analysen fur Vertriebsprozesse

20

© Copyright. Alle Rechte vorbehalten.



KAPITEL 11

Lektion 1: SAP-Rolle ,,Vertriebsmitarbeiter im Innendienst*
verwenden

Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion kénnen Sie:

« Den Aufbau der SAP-Rolle Vertriebsmitarbeiter im Innendienst erlautern

« Die Verwendung von personlichen Arbeitsvorraten erlautern
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