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Typografische Konventionen

Dieses Handbuch ist von Amerikanischen Englisch ins Deutsche übersetzt worden.

Die folgenden typografischen Konventionen werden in diesem Handbuch verwendet:

Diese Informationen werden in der Präsentation des Schulungsreferenten 
angezeigt.

Demonstration

Vorgehensweise

Warnung oder Achtung

Hinweis

Zugehörige oder zusätzliche Informationen

Moderierte Diskussion

Steuerung der Benutzungsoberfläche Beispieltext

Fenstertitel Beispieltext
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Überblick über die Schulung

ZIELGRUPPE
Diese Schulung richtet sich an die folgenden Zielgruppen:

● Projektmanager

● Berater: alle Rollen

● Benutzer: alle Rollen
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KAPITEL 1 Unternehmensstrukturen im 
Vertrieb

Lektion 1: Unternehmensstrukturen für den Vertrieb in SAP ERP 
verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Unternehmensstrukturen für die Vertriebsabwicklung in SAP ERP erläutern

Lektion 2: Demonstrieren der Verwendung von SAP-ERP-
Unternehmensstrukturen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Verwendung von SAP-ERP-Unternehmensstrukturen für den Vertrieb anhand eines 
Beispielunternehmens zeigen
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Kapitel 1: Unternehmensstrukturen im Vertrieb
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KAPITEL 2 Vertriebsprozesse im Überblick

Lektion 1: Vertriebsprozesse ausführen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Den Vertriebsprozessablauf erläutern

● Verwendung des Belegflusses in Vertriebsprozessen erläutern

Lektion 2: Verkaufsbelege verarbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Kundenauftrag anlegen

● Kundenauftrag anzeigen

Lektion 3: Auslieferungen bearbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Auslieferung anlegen

Lektion 4: Waren versenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Waren kommissionieren

● Warenausgang buchen

Lektion 5: Fakturen bearbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Faktura anlegen
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● Zahlungseingang buchen

Kapitel 2: Vertriebsprozesse im Überblick
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KAPITEL 3 Stammdaten in den 
Vertriebsprozessen

Lektion 1: Kundenstammdaten bearbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Kundenstammdaten anlegen

● Kundenstammdaten ändern

Lektion 2: Materialstammdaten bearbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Materialstammdaten anlegen

● Spartenbezogenen und -übergreifenden Verkauf erläutern

Lektion 3: Kunden-Material-Informationen bearbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Kunden-Material-Informationen anlegen

Lektion 4: Konditionsstammdaten für die Preisfindung bearbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Konditionsstammdaten anlegen

Lektion 5: Stammdaten: Weitere Themen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Nachrichtenstammdaten anzeigen

● Das Konzept der gemeinsamen Stammdaten erläutern
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● Unvollständige Belege vervollständigen

Kapitel 3: Stammdaten in den Vertriebsprozessen
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KAPITEL 4 Automatische Datenermittlung 
und Versandterminierung

Lektion 1: Ergebnisse der automatischen Datenermittlung 
analysieren
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Ergebnisse der automatischen Datenermittlung prüfen

Lektion 2: Ergebnisse der Versand- und Transportterminierung 
analysieren
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Ergebnisse der Versand- und Transportterminierung prüfen
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Kapitel 4: Automatische Datenermittlung und Versandterminierung
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KAPITEL 5 Sammelverarbeitung in den 
Vertriebsprozessen

Lektion 1: Vertriebsprozesse über Sammelbearbeitung verarbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Das Konzept der Arbeitsvorräte erläutern

● Auslieferungen über Sammelbearbeitung anlegen

● Versandfunktionen über Sammelbearbeitung vervollständigen

● Fakturen über Sammelbearbeitung anlegen
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Kapitel 5: Sammelverarbeitung in den Vertriebsprozessen
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KAPITEL 6 Verfügbarkeitsprüfung

Lektion 1: Verfügbarkeitsprüfung durchführen: Grundlagen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Haupteinflussfaktoren für Verfügbarkeitsprüfung prüfen

● Weitere Überlegungen bezüglich der Verfügbarkeitsprüfung anstellen

Lektion 2: Verfügbarkeitsprüfung durchführen: Weitere Themen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Verfügbarkeitsprüfungen durchführen: Beispielszenarien

● Das Konzept der Rückstandsbearbeitung erläutern
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Kapitel 6: Verfügbarkeitsprüfung
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KAPITEL 7 Verkaufsbelege - Technische 
Grundlagen

Lektion 1: Verkaufsbelegarten verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Kundenaufträge mit verschiedenen Verkaufsbelegarten anlegen

Lektion 2: Positionstypen verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Das Konzept der Positionstypen erläutern

● Positionstypenfindung erläutern
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Kapitel 7: Verkaufsbelege - Technische Grundlagen
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KAPITEL 8 Besondere Prozesse im Vertrieb

Lektion 1: Presales-Belege verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Presales-Belege anlegen

Lektion 2: Montageabwicklung durchführen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Montageauftragsprozess ausführen

● Montageabwicklung mit Variantenkonfiguration erläutern

Lektion 3: Materialien verpacken
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Material verpacken

Lektion 4: Serviceprodukte verkaufen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Serviceprodukte verkaufen
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Kapitel 8: Besondere Prozesse im Vertrieb
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KAPITEL 9 Reklamationsabwicklung

Lektion 1: Gutschriftsanforderungen anlegen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Eine Gutschriftsanforderung anlegen

Lektion 2: Fakturen stornieren
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● eine Faktura stornieren

Lektion 3: Rechnungskorrekturanforderungen anlegen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Rechnungskorrekturanforderung anlegen

Lektion 4: Retouren anlegen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Retouren anlegen

Lektion 5: Erweiterte Retourenabwicklung durchführen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Erweiterte Retourenabwicklung durchführen
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Kapitel 9: Reklamationsabwicklung
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KAPITEL 10 Listen und Analysen für 
Vertriebsprozesse

Lektion 1: Listen und Reports verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Informationsquellen im Vertrieb erklären

● Datenanalyse mit Listen und Reports

Lektion 2: Analysen im Vertrieb durchführen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Datenanalyse mit dem Vertriebsinformationssystem (VIS)

● Datenanalyse in SAP Business Warehouse erläutern
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Kapitel 10: Listen und Analysen für Vertriebsprozesse
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KAPITEL 11 Einführung in die SAP-Rolle 
„Vertriebsmitarbeiter im 
Innendienst“

Lektion 1: SAP-Rolle „Vertriebsmitarbeiter im Innendienst“ 
verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Den Aufbau der SAP-Rolle Vertriebsmitarbeiter im Innendienst erläutern

● Die Verwendung von persönlichen Arbeitsvorräten erläutern
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