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         Liebe Leserin, lieber Leser,

         
         
         ohne den Vertrieb geht nichts: durch ihn kommen die produzierten Waren und angebotenen
            Dienstleistungen erst in die Welt hinaus. Auch, dass dieses Buch nach Lektorat, Satz
            und Druck nun den Weg zu Ihnen gefunden hat, verdanken wir nicht zuletzt dem Vertrieb
            unseres Verlags.
         

         
         
         Unser Praxishandbuch zum Vertrieb mit SAP ist inzwischen so etwas wie ein SAP-PRESS-Klassiker.
            Und die komplett überarbeitete und an die neuesten SAP-S/4HANA-Releases angepasste
            Neuauflage, die Sie nun in Händen halten, bleibt ihrem bewährten Format treu: Die
            Autoren stellen Ihnen alle Vertriebsprozesse vor, die in SAP S/4HANA Sales zur Verfügung
            stehen, und begleiten Sie in anschaulichen Schritt-für-Schritt-Anleitungen jeweils
            durch ein Beispielszenario. Zum Schluss nehmen sich die Autoren zudem die Zeit, auf
            die Herausforderungen einzugehen, die ein Umstieg auf ein neues SAP-System im Hinblick
            auf die Menschen in Ihrem Unternehmen bedeuten kann. Ob Sie im Projektmanagement,
            in der Beratung oder als Key-User*in tätig sind, dieses Buch wird Ihnen ein wertvoller
            Begleiter sein. Ich wünsche Ihnen viel Spaß bei der Lektüre!
         

         
         
         Wir freuen uns stets über Lob, aber auch über kritische Anmerkungen, die uns helfen,
            unsere Bücher zu verbessern. Scheuen Sie sich nicht, sich bei mir zu melden; Ihr Feedback
            ist jederzeit willkommen.
         

         
         
         Ihre Stefanie Häb 
Lektorat SAP PRESS
         

         
         
         stefanie.haeb@rheinwerk-verlag.de 
www.rheinwerk-verlag.de 
Rheinwerk Verlag • Rheinwerkallee 4 • 53227 Bonn
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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 Anwendungssystem 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 Größe dieses System zur Unterstützung der Prozesse im Unternehmen ein? Die Antwort ist klar und einfach: Es bietet die wichtigsten Komponenten (Vertrieb, Produktion, Materialwirtschaft, Finanzbuchhaltung und Controlling) und vor allem deren integrierte Anwendung. Außerdem können Funktionen und Prozesse über das Customizing an die unterschiedlichen Anforderungen 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 auszugehen, dass diese Namensgebung für die zukünftigen On-Premise-Releases beibehalten wird. Für SAP S/4HANA Cloud erscheinen jedes Jahr vier Releases. Hier ist damit zu rechnen, dass SAP die frühere On-Promise-Namenskonvention YYMM zukünftig für die Cloud-Releases vorbehält.

        Mit dem neuen Release SAP S/4HANA 2020 stehen den Nutzern insgesamt 1.271 Anpassungen und kleinere, aber auch größere Neuerungen zur Verfügung. 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 (FPS01 und FPS02), verfügbar, die wiederum Anpassungen und neue Funktionen beinhalten. Aber machen wir nun einen Schritt zurück zu den Anfängen der Entwicklung von SAP S/4HANA.

        
        Als SAP im Jahr 2015 das neue System SAP S/4HANA präsentierte, 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, sondern von Funktionen wie SAP S/4HANA Sales oder SAP S/4HANA Manufacturing gesprochen. Auch die Oberfläche wurde überarbeitet. Der Einstieg für die Anwender kann unter SAP S/4HANA nicht nur über das SAP GUI, sondern auch über 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 Expertenmodus für die relevanten Einstellungen, arbeiten.

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

        
        Die Neuerungen befinden sich also eher unter der Motorhaube. Erst mit der SAP-HANA-Datenbank haben sich Möglichkeiten ergeben, die vorher so nicht da waren. Viele redundante Daten konnten zusammengelegt werden, so gibt es an zahlreichen Stellen ein neuartiges Datenmodell. Viele Funktionen konnten überarbeitet werden und werden auch in den weiteren Releases stetig aktualisiert und neu erfunden. Beispielsweise gibt es ein komplett neuartiges Konzept für die Materialbedarfsplanung. Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Strategie der Simplification. Auch wenn der Begriff eine Vereinfachung suggeriert, steht dahinter etwas anderes. Mit Simplification meint SAP die Abschaffung unterschiedlicher Lösungen im gleichen Umfeld. Wenn es früher mehrere Wege gab, ein und dasselbe abzubilden, wird unter SAP S/4HANA nur noch ein Weg angeboten. So kann z. B. das Kreditmanagement in SAP S/4HANA nur noch mit SAP Financial Supply Chain Management abgebildet werden.

        Zusätzlich werden Sonderfunktionen aus anderen Systemen nach und nach in SAP S/4HANA integriert bzw. neu entwickelt, wie etwa die Funktion advanced Available-to-Promise (aATP). Außerdem stehen neben den SAP-Produkten, die in SAP S/4HANA integriert sind, auch Funktionen zur Verfügung, die über die Cloud angebunden werden können, wie Künstliche Intelligenz (KI), Machine Learning und erweiterte Analysen. Damit haben Sie die Möglichkeit, ein modernes und intelligentes ERP-System zu gestalten, um Ihre Geschäftsprozesse mit intelligenter Automatisierung zu unterstützen und die damit verbundenen Daten in Echtzeit zu transformieren.

        Sämtliche Systembeispiele, die Sie in diesem Buch finden, wurden in SAP S/4HANA 2020 FPS01 durchgeführt. Die beschriebenen Geschäftsprozesse haben sich im zum Zeitpunkt der Drucklegung dieses Buches aktuellen Release SAP S/4HANA 2021 nicht oder nur unwesentlich geändert.

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

        
        Gehen wir nun noch auf die Innovationen ein, die das On-Premise-Release SAP S/4HANA 2020 im Hinblick auf Sales bietet: Mit den intelligenten Produkt- und Mengenvorschlägen wird der Vertrieb in seiner operativen Arbeit unterstützt. Sobald Kundendaten eingegeben werden, schlägt das SAP-System dem Nutzer automatisch Produkte und Mengen vor. Diese Vorschläge basieren auf historischen Daten, wobei die Funktionen der Materiallistung und des Materialausschlusses berücksichtigt werden. Insbesondere Verkaufsmitarbeiter, die für ihre Kunden wiederkehrende Bestellungen anlegen, profitieren von dieser Innovation. Zusätzlich ermöglicht der intelligente 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 Vorläufige Fakturen anlegen entwickelt. Damit kann der User einen Vorabfakturabeleg erstellen, bevor er entscheidet, ob er eine echte Faktura anlegen möchte. Es handelt sich dabei um einen optionalen Beleg, der zwischen dem Quellbeleg (beispielsweise einer Gutschriftsanforderung) und dem finalen Beleg (z. B. einer Gutschrift) erstellt wird und noch keine offenen Posten an die Finanzbuchhaltung übergibt. 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 sogenannte Fiori-Oberfläche zu transformieren, wird u. a. auch durch ein neues Dashboard in der Analytics Cloud untermauert. Dieses zeigt Ihnen alle relevanten KPIs (Key Performance Indicators) des Kunden an. Diverse Kundendaten, zum Auftragseingang, Umsatzvolumen bis hin zur Anzahl der Kundenaufträge pro Monat, helfen dem Vertrieb in seiner täglichen Arbeit.

        
            Zielgruppe des Buches

            Das Buch richtet sich grundsätzlich an alle, die sich mit der Abbildung von Vertriebsprozessen in SAP S/4HANA beschäftigen und sich dabei vor allem auch für die Schnittstellen zu den angrenzenden Anwendungen in Finanzwesen, Controlling, Materialwirtschaft und Produktion interessieren. SAP-Kenntnisse sind nicht erforderlich, aber grundlegendes IT-Wissen wird die Lektüre erleichtern. Das Buch ist vor allem für jene geschrieben, die sich anschließend auf Basis einer soliden Grundlage detailliert mit dem Thema auseinandersetzen wollen. Es richtet sich damit gleichermaßen an Beschäftigte in Fach- und IT-Abteilungen, Projektleiter und Berater. Das Buch ersetzt selbstverständlich keine vollständige Dokumentation (siehe https://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-organisatorischen Anforderungen und der technischen Umsetzung in der Software ist der Mensch ein weiterer wichtiger Erfolgsfaktor für ein gelungenes Einführungsprojekt von SAP S/4HANA. Berater und IT-Mitarbeiter dürfen sich dabei nicht ausschließlich auf technische Aspekte fokussieren, sondern müssen auch betriebswirtschaftliches Know-how mitbringen. Und Key-User (Power-User) dürfen sich umgekehrt nicht auf die betriebswirtschaftlichen Aspekte beschränken. Vielmehr ist es entscheidend, dass Key-User die grundsätzlichen Gestaltungsmöglichkeiten von Funktionen und Prozessen kennen, um gemeinsam mit Beratern und IT-Mitarbeitern die bestmöglichen Lösungen zu schaffen. Dazu gehört auch ein Grundverständnis vom Customizing, wie es dieses Buch vermittelt. Gerade für Key-User ist das Buch deshalb ein guter Einstieg in das Thema. Denn erst eine optimale Abstimmung zwischen Betriebswirtschaft, Mensch und IT schafft die besten Voraussetzungen für eine erfolgreiche Einführung und anschließend eine effiziente Nutzung von SAP S/4HANA.

        
        
            Ziel des Buches

            Das Ziel dieses Buches ist es, Ihnen grundlegende Kenntnisse der wesentlichen Gestaltungsmöglichkeiten bei der Abbildung von Geschäftsprozessen mit SAP S/4HANA zu vermitteln. Es geht darum, den Zusammenhang zwischen Einstellungen im Customizing und dem Ablauf von Funktionen und Prozessen in der Anwendung deutlich zu machen. Dabei wollen wir den Vertrieb (SAP S/4HANA Sales) nicht als isolierte Anwendung betrachten, sondern wir beleuchten das prozessorientierte Zusammenspiel von Vertrieb, Produktion, Materialwirtschaft, Controlling und Finanzbuchhaltung zur Optimierung betrieblicher Wertschöpfungsketten. Immer werden dabei auch die zahlreich neu entwickelten SAP-Fiori-Apps berücksichtigt, die die tägliche Arbeit der Anwender in Zukunft entscheidend verändern werden.

        
        
            Aufbau des Buches

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

            Kapitel 1, »Überblick über SAP S/4HANA«, gibt Ihnen eine grundlegende Orientierung. Hier werden vor allem die In-Memory-Technologie, die Architektur und die wesentlichen Änderungen von SAP S/4HANA im Vergleich zu einem SAP-ECC-System vorgestellt.

            Organisationseinheiten sind eine wichtige Grundlage, um ein Unternehmen innerhalb von SAP S/4HANA abzubilden. In Kapitel 2, »Organisationseinheiten«, werden Sie die aus Vertriebssicht wichtigsten Einheiten kennenlernen.

            Kapitel 3, »Stammdaten«, fokussiert sich auf weitere wichtige Grundlagen. Dabei haben wir in dieser neuen Auflage die Stammdaten noch mehr von den Vertriebsfunktionen, siehe Teil II, getrennt, um diese zwei Bereiche klar voneinander zu differenzieren. Das gibt Ihnen eine noch bessere Struktur, damit Sie möglichst schnell die verschiedenen Komponenten in SAP S/4HANA Sales kennenlernen und zum Schluss zusammensetzen können. Stammdaten sind wesentliche Informationen, die für einen reibungslosen Prozessablauf in SAP S/4HANA unverzichtbar sind. Die für das Buch relevanten Vertriebsstammdaten rücken wir in diesem Kapitel in den Mittelpunkt. Besonders im Fokus steht der Geschäftspartner, der in SAP S/4HANA obligatorisch ist.

            
            In Teil II, »Vertriebsfunktionen in SAP S/4HANA«, geben wir Ihnen einen Überblick über alle wichtigen Vertriebsfunktionen, jeweils verbunden mit den betriebswirtschaftlichen Grundlagen, den wesentlichen Bestandteilen und einfachen Systembeispielen. Zusätzlich umfasst dieser Buchteil auch die Integration in das Rechnungswesen und eine Beschreibung des Universal Journals. Dabei haben wir die Funktionen thematisch unterteilt. Im ersten Teil gehen wir auf die grundlegenden Vertriebsfunktionen ein, also diejenigen, die nahezu jedes Unternehmen in der Praxis im Einsatz hat. Anschließend beschreiben wir einige spezielle Funktionen unter SAP S/4HANA Sales, die Ihnen einen deutlichen Mehrwert bieten können.

            Kapitel 4, »Grundlegende Vertriebsfunktionen«, befasst sich u. a. mit den folgenden Fragen: Sind genügend Waren zur Auftragserfüllung auf Lager und wann kann ich meinen Kunden beliefern? Welche Preise gebe ich an meinen Kunden weiter? Erhält mein Kunde eine Auftragsbestätigung, einen Lieferschein oder einen Rechnungsausdruck? Wie gehe ich mit Chargen und Serialnummern um? Diese Fragen werden mit den Funktionen Verfügbarkeitsprüfung, Versandterminierung, Preis-, Nachrichten- und Chargenfindung sowie Serialnummern beantwortet.

            Nach den grundlegenden Vertriebsfunktionen gehen wir in Kapitel 5, »Spezielle Vertriebsfunktionen«, auf besondere Komponenten innerhalb der SAP-S/4HANA-Vertriebsabwicklung ein. Mit dem neuen Release SAP S/4HANA 2020 steht Ihnen die Funktion intelligente Produkt- und Mengenvorschläge zur Verfügung. Zudem können Sie mit Kreditmanagement herausfinden, ob Ihre Kunden ein finanzielles Risiko für Sie darstellen. Die dynamischen Workflows haben wir neu in diese Auflage eingebunden. Außerdem werden in diesem Kapitel noch weitere spezielle Funktionen beschrieben.

            Der Vertrieb ist ein wichtiger Datenlieferant für das Management und trägt maßgeblich zur Messung von Erfolg oder Misserfolg bei. Daher wird in Kapitel 6, »Integration in das Rechnungswesen«, ebendiese Form der Berechnung 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, »Vertriebsprozesse in SAP S/4HANA«, die Vertriebsprozesse in den Blickpunkt gerückt – 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/4HANA Embedded Analytics.

            Der Verkaufsbeleg ist auch unter SAP S/4HANA das zentrale Objekt der Auftragserfassung und -bearbeitung durch einen Anwender und damit die Basis für die meisten Aktivitäten im Vertriebsumfeld. In Kapitel 7, »Der Verkaufsbeleg«, vermitteln wir Ihnen 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, »Terminauftragsabwicklung«, vereint das erlernte Wissen der vorherigen Kapitel. Wir durchlaufen in der Terminauftragsabwicklung einen kompletten Vertriebsprozess (End-to-End), beginnend bei der Erfassung einer Kundenanfrage bis hin zur Rechnungsstellung. Die Terminauftragsabwicklung ist der meistgenutzte Vertriebsprozess und die Basis für weitere Varianten von Vertriebsprozessen.

            Kapitel 9 handelt von der Streckenauftragsabwicklung, einer oft genutzten Möglichkeit, um Kunden mit den bestellten Waren zu versorgen. Der Kunde wird nicht direkt vom verkaufenden Unternehmen beliefert, sondern unmittelbar vom eigenen Lieferanten des Verkäufers. Die Zahlung des Kunden erfolgt jedoch nicht an den Lieferanten, sondern wie gewohnt an das verkaufende Unternehmen.

            Kapitel 10, »Konsignationsabwicklung«, beschreibt, wie der Kunde ein Lieferantenlager auf seinem eigenen Gelände 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 Aufträgen mit langer Laufzeit (beispielsweise im Projektgeschäft) sind Einmalzahlungen ungeeignet. In Kapitel 11, »Fakturierungspläne und Anzahlungsabwicklung«, lernen Sie Möglichkeiten kennen, wie man mit Fakturierungsplänen mehr als einen Zahlungstermin pro Auftrag umsetzen kann.

            Kapitel 12, »Leihgut- und Mietabwicklung«, zeigt, wie Sie innerhalb von SAP S/4HANA eine Leihgutabwicklung realisieren können. Ähnlich wie bei der Konsignationsabwicklung geht die Ware zunächst nicht in Kundenbesitz über. Die Leihgutabwicklung wird vor allem zur Bereitstellung von Warenproben genutzt sowie bei wiederverwendbaren Verpackungen oder zum Verleih eines Geräts.

            Die Abwicklung von Kundenretouren führt häufig zu größerem Aufwand beim verkaufenden Unternehmen. In Kapitel 13, »Retourenabwicklung«, zeigen wir zwei gängige Möglichkeiten, um dieses Szenario in der SAP-Standardsoftware umzusetzen.

            Kapitel 14, »Gut- und Lastschriften«, zeigt, wie man Kunden nachträglich finanziell belasten oder entlasten kann. In Verbindung mit diesem Prozess gibt es meistens keine Lieferungen. Einsatzszenarien können z. B. sein: ein zu hoher bzw. zu geringer Rechnungsbetrag oder eine schadhafte Lieferung. Diese Missstände müssen nachträglich abgewickelt werden.

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

            Kapitel 16, »Rahmenverträge«, ist für Unternehmen interessant, die eine geregelte Partnerschaft mit ihren Lieferanten unterhalten wollen. Liefersicherheit (Liefertermine) und Preisabsprachen sind meist die treibende Kraft für Rahmenverträge. In SAP S/4HANA stehen z. B. mit Lieferplänen und Kontrakten Möglichkeiten zur Verfügung, um solche Rahmenverträge mit den Lieferanten abzubilden.

            Kapitel 17, »Cross-Company-Geschäfte«, beschreibt einen Cross-Company-Prozess. Dieser Prozess wird von Unternehmen verwendet, die in mehrere rechtlich selbstständige Einheiten strukturiert sind, die sich aber im Vertriebsprozess gegenseitig unterstützen und Geschäfte miteinander abwickeln und untereinander verrechnen.

            Kapitel 18, »Reporting mit SAP S/4HANA Embedded Analytics«, beschreibt die Möglichkeit, wie Sie kennzahlenbasierte Analysen und Berichte mit SAP S/4HANA Embedded Analytics oder mit dem externen SAP Business Warehouse und Tools aus dem SAP-BusinessObjects-Paket erstellen. Wir gehen hier auch auf die Unterschiede der einzelnen Reportingszenarien ein, um Ihnen einen besseren Überblick zu ermöglichen.

            
            In Teil IV, »Gestaltung von Wertschöpfungsketten in SAP S/4HANA«, zeigen wir das komponentenübergreifende Zusammenspiel in unterschiedlichen Szenarien der Massenfertigung, Kundeneinzelfertigung und Projektfertigung.

            In Kapitel 19, »Lagerverkauf mit Chargenfertigung«, greifen wir das in Teil II, »Vertriebsfunktionen in SAP S/4HANA«, vermittelte Wissen bezüglich Chargen auf und wenden dieses nun auf eine komplette Wertschöpfungskette 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 Lagerbestände, wie beispielsweise bei der Herstellung von Fertigerzeugnissen (Vorplanung mit Endmontage), oder lange Lieferzeiten (Kundeneinzelfertigung) stellen oft ein Problem dar. Dieser Prozess zeigt einen Mittelweg.

            Während Kapitel 19 und Kapitel 20 Prozesse aus der Massenfertigung zeigen, beschreiben wir in Kapitel 21, »Kundeneinzelfertigung«, das komplette Gegenteil: Das Produkt wird speziell für einen Kunden ganz individuell entwickelt und gefertigt. Dieser Prozess ist besonders für Spezialmaschinenbauer mit einer kleinen, aber komplexen Stückzahl interessant.

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

            Kapitel 23, »Weitere Szenarien«, beschreibt in Kurzform einige weitere Wertschöpfungsketten, die mit SAP S/4HANA umgesetzt werden können.

            
            In Teil V, »Technologien und systemübergreifende Geschäftsprozesse«, erweitern wir die Perspektive auf die Möglichkeiten zur Abbildung system- und unternehmensübergreifender Geschäftsprozesse.

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

            In Kapitel 25, »SAP Fiori Launchpad«, greifen wir ein sehr aktuelles Themengebiet auf: die Abbildung der Geschäftsprozesse in der neuen Oberfläche unter SAP S/4HANA. Wir zeigen den Aufbau und die Einrichtung des SAP Fiori Launchpads anhand einer ausgewählten Vertriebsrolle und speziellen SAP-Fiori-Apps.

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

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

            In Kapitel 28, »Unternehmensübergreifende Auftragsabwicklung«, erläutern wir basierend auf den zuvor erarbeiteten Inhalten einen unternehmensübergreifenden Vertriebsprozess zwischen zwei Unternehmen.

            Kapitel 29, »Migration von SAP ERP nach SAP S/4HANA«, beschreibt mögliche Umstellungsszenarien und die Werkzeuge, die SAP für den Umstieg auf das neue System zur Verfügung stellt.

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

            Organisationen sind vergleichbar mit lebenden Organismen. Jede Veränderung ihrer Abläufe kann weitreichende Folgen für alle Teile des gesamten Organismus haben. Diese Auswirkungen werden in Kapitel 30, »Auswirkungen der Unternehmenskultur«, vorgestellt.

            Die Nutzung von SAP S/4HANA stellt in Ihrem Unternehmen eine Veränderung dar, die wiederum Anpassungen und Raum für Entfaltung, beispielsweise in der Zusammenarbeit der Fachbereiche, benötigt. Diese und weitere Einblicke gibt Kapitel 31, »Change Management«.

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

            Im Anhang finden Sie unter anderem ein nützliches Glossar sowie die im Buch erwähnten Transaktionen und zugehörigen Menüpfade sowie SAP-Fiori-Apps.
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                        Teil I
Grundlagen des Vertriebs mit SAP S/4HANA



                    
                        1    Überblick über SAP S/4HANA
SAP S/4HANA ist die Antwort von SAP auf die digitale Transformation der Unternehmen. In diesem Kapitel erläutern wir die neue Systemarchitektur und welche Veränderungen SAP S/4HANA mit sich bringt.
Im Jahr 2015 stellte SAP das neue ERP-System SAP S/4HANA vor. Dessen Name setzt sich aus verschiedenen Teilen zusammen: Das »S« steht für »Simple« und damit für die Vereinfachung und die Verringerung der Prozessvarianten. Die »4« beschreibt die vierte große Innovation nach SAP R/1, SAP R/2 und SAP R/3. »HANA« steht für die von Grund auf erneuerte Datenbank SAP HANA, die die Grundlage für das ERP-System SAP S/4HANA bildet. Zu Beginn herrschte unter den Kunden vielfach Skepsis, ob es sich hier wirklich um ein komplett neues System handelt oder nicht doch um einen Nachfolger des bestehenden SAP-ERP-Systems. Dass nun nicht mehr von Komponenten gesprochen wird, sondern von Funktionen wie SAP S/4HANA Sales oder SAP S/4HANA Finance, mag noch kein Indiz für ein neues System sein. Auch die überarbeitete Oberfläche mit dem Einstieg über das SAP Fiori Launchpad zeichnet sich zwar durch eine hohe Benutzerfreundlichkeit aus, weist aber nicht zwingend auf ein neues System hin. Man muss tatsächlich tiefer schauen, um die wahre Innovation von SAP S/4HANA zu erkennen. Denn mit der SAP-HANA-Datenbank, auf der das System beruht, ergeben sich völlig neue Möglichkeiten, die in dieser Form zuvor nicht vorhanden waren. Wir wollen darauf im Folgenden näher eingehen. Dazu beleuchten wir zunächst, was es mit der SAP-HANA-Datenbank, ihrer Technologie und Architektur auf sich hat, um anschließend die grundlegenden Konzepte von SAP S/4HANA zu betrachten, die dann auch für die späteren vertriebsorientierten Ausführungen im Buch wichtig sind. Zudem reißen wir kurz die neue Benutzererfahrung UX (User Experience) in SAP S/4HANA an. Zum Schluss des Kapitels schauen wir uns die Möglichkeiten der Integration an und geben einen Ausblick auf die weitere Entwicklung.

        1.1    Die In-Memory-Technologie und SAP HANA als Datenbank

        Daten können in einem Arbeitsspeicher schneller verarbeitet werden, als wenn sie von der Festplatte geladen werden müssen. Daher ist die Idee, Daten einer Datenbank statt auf einer Festplatte im Arbeitsspeicher zu halten, nicht neu. Bereits in den 1980er Jahren arbeitete IBM an einer In-Memory-Datenbank. Aufgrund der zu dieser Zeit sehr hohen Preise für den Hauptspeicher und der begrenzten Hardware konnte sich diese Datenbank für die Massenverarbeitung von Daten allerdings nicht durchsetzen.

        
        Begünstigt durch die geringeren Hauptspeicherpreise in den 1990er Jahren begann SAP mit der Entwicklung einer eigenen In-Memory-Datenbank namens TREX (Text Retrieval and Information Extraction). Mit ihr wurde zunächst unter anderem eine schnelle Suchmaschine realisiert, bevor sie 2006 die Grundlage für den SAP Business Warehouse Accelerator (SAP BW Accelerator) bildete. Auch der SAP BW Accelerator stellt keine vollständige In-Memory-Datenbank dar, denn er hält nur ausgewählte InfoProvider des BW-Systems im Hauptspeicher vor, um dadurch den Zugriff auf Querys und somit das Reporting zu beschleunigen.

        SAP HANA bildet in dieser Entwicklungsreihe den nächsten logischen Schritt. Erneut profitiert die Entwicklung vom technischen Fortschritt und den stark gesunkenen Preisen für Speicher, wodurch es nun möglich wird, die gesamten Daten im Hauptspeicher zu halten und so die Datenzugriffe erheblich zu beschleunigen.

        
        Konventionelle Datenbanken speichern Daten zeilenbasiert. Das heißt, jeder Datensatz zu einem Schlüssel bildet eine Zeile. Die Speicherung der Daten in einer SAP-HANA-Datenbank erfolgt demgegenüber sowohl spalten- als auch zeilenbasiert, wobei die meisten Daten spaltenbasiert gespeichert werden. Aus diesem Grund wird SAP HANA (HANA steht für High Performance Analytic Appliance) auch als Hybrid bezeichnet. Je nach Datenmodell und Szenario lassen sich die Daten zeilen- oder spaltenbasiert organisieren. Die spaltenbasierte Datenspeicherung bringt Vorteile, wenn Operationen auf Spaltenbasis ausgeführt werden, wie z. B. Aggregationen bei Anfragen in OLAP-Systemen (siehe Abbildung 1.1). Die spaltenbasierten Systeme sind schneller, wenn beispielsweise alle Zeilen der Tabelle gleichzeitig neue Werte erhalten, da man die Spaltendaten effizient beschreiben kann und die Daten der anderen Spalten nicht berücksichtigen muss.

        Auf der anderen Seite ist die zeilenbasierte Datenspeicherung effizienter im Falle von Inserts (Einfügen neuer Daten in eine Datenbanktabelle) oder Updates (Aktualisieren vorhandener Daten). 
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        Abbildung 1.1    
            Typische Anfrage in OLAP-Systemen (Online Analytical Processing)

        Bei diesen Operationen wird immer die gesamte Zeile gelesen, selbst wenn lediglich einige Spalten benötigt werden. Abbildung 1.2 zeigt eine Anfrage in einem OLTP-System.
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        Abbildung 1.2    
            Typische Anfrage in OLTP-Systemen (Online Transaction Processing)

        
        Es hängt also von der auszuführenden Operation ab, ob eine zeilen- oder spaltenbasierte Datenspeicherung die bessere Performance aufweist. Die Vorteile aus beiden Welten werden in hybriden Tabellenlayouts kombiniert. Diese erlauben das spaltenbasierte Speichern einzelner Tabellen, während andere Tabellen in einem zeilenbasierten Layout angeordnet werden. Die optimale Kombination der Speicherverfahren hängt vom tatsächlichen Workload ab und kann durch Layoutalgorithmen berechnet und zur Laufzeit angepasst werden. Die möglichen Komprimierungsverfahren, die sich aus der spaltenbasierten Speicherung ergeben, stellen einen der größten Vorteile dar. Da die Werte einer Spalte vom gleichen Datentyp sind und sich die Werte oftmals wiederholen, können sie insbesondere in sortierten Strukturen sehr effizient komprimiert werden.

        
        Eines der wichtigsten Verfahren in diesem Zusammenhang ist das Dictionary Encoding. Hierbei wird jedem eindeutigen Wert (Distinct Value) einer Spalte in einem sogenannten Dictionary ein Integerwert zugeordnet, der den Wert in der eigentlichen Spalte ersetzt (siehe Abbildung 1.3). Insbesondere bei Spalten mit wenigen Distinct Values, jedoch vielen Zeilen können mit diesem Verfahren enorme Speichereinsparungen erreicht werden. SAP spricht hier von einer Speicherreduzierung um den Faktor 5.
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        Abbildung 1.3    
            Dictionary Encoding

        
        Für Insert- und Updateoperationen ist eine spaltenbasierte Datenbank allerdings von Nachteil. Wird beispielsweise eine Zeile in eine sortierte und komprimierte Tabelle eingefügt, müssten eine Speicherung und eine anschließende Sortierung durchgeführt werden, da sich die Neusortierung einer Spalte auch auf alle anderen Spalten auswirkt. Um diesem Nachteil entgegenzuwirken, wird mit einem Insert-only-Verfahren gearbeitet. Hierbei wird zusätzlich ein zeilenbasierter und nicht sortierter Delta-Storage angelegt, ein Zwischenspeicher, in den alle neuen Einträge geschrieben werden. In regelmäßigen Abständen werden die Daten aus diesem Delta-Storage in den Hauptspeicher verschoben und die Sortier- und Komprimieralgorithmen angestoßen. Dieses Vorgehen wird auch als Delta Merge bezeichnet. Hierdurch werden die Operationen für Sortierung und Komprimierung deutlich seltener ausgeführt und somit Ressourcen gespart, da nicht einzeln jeder neue Eintrag, sondern die gesammelten Änderungen abgearbeitet werden.

    


                    
                        
        1.2    Architektur von SAP HANA

        Die Applikationen in einem SAP-ECC-System (SAP ERP Central Component) führen viele datenintensive Operationen in der Applikationsschicht durch. Dies bedeutet, dass zunächst die Daten für die Berechnung aus der Datenbank gelesen werden, dann in der Applikation gehalten werden, in der die Berechnung stattfindet, und im Anschluss das Ergebnis an die Datenbank zurückübergeben wird. Die Übertragung der Daten zwischen Applikations- und Datenschicht ist der Engpass heutiger Systeme.

        
        Applikationen in SAP S/4HANA verlagern diese datenintensiven Operationen in die Datenschicht. Dies führt dazu, dass die Applikation eine Berechnungs-/Selektionsanweisung an die Datenschicht verschickt, welche die Anweisung bearbeitet und lediglich das Ergebnis an die Applikation übergibt (siehe Abbildung 1.4).
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        Abbildung 1.4    
            SAP-HANA-Grundsatz von Operationen in der Datenschicht

        Damit diese Veränderung möglich ist, muss sich sowohl die Hard- als auch die Software verändern. Heutige Systeme haben einen relativ kleinen Arbeitsspeicher, einen größeren Cache und eine sehr große Festplatte, um die Daten zu halten (siehe Abbildung 1.5).
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        Abbildung 1.5    
            SAP-HANA-Architektur

        Durch die Hardware steht für Berechnungen eine leistungsstarke Multicore-Architektur zur Verfügung, also ein einziger Chip mit mehr als einem vollständigen Hauptprozessorkern. Diese Architektur ermöglicht es, grundlegende Operationen simultan durchzuführen. Die Parallelisierung wird durch die spaltenorientierte Speicherung der Daten begünstigt, da so bereits eine vertikale Partitionierung der Tabelle vorliegt. Daher können Operationen auf verschiedene Spalten auf mehreren Prozessoren aufgeteilt werden. Die horizontalen Partitionierungsverfahren ermöglichen zudem die Trennung von einzelnen Spalten und somit die Verarbeitung der Spalten auf mehreren Prozessoren.

        
        Ein SAP-HANA-System kann auf unterschiedliche Weise konfiguriert werden. Es hängt immer von den Anforderungen des Unternehmens ab. Abbildung 1.6 zeigt beispielhaft einen Systemaufbau.

        SAP HANA kann als Single Host (ein Server) oder als Multi-Knoten-Cluster (mehrere verbundene Server) konfiguriert werden. Wichtig sind hierbei die einzelnen Server der Konfiguration:

        
            	
                Name Server
Auf dem Name Server werden die Architekturinformationen verwaltet. Zudem steuert dieser Server die auszuführenden Operationen abhängig davon, wo sich die zu selektierenden Informationen befinden.

            

            	
                Index Server
Der Index Server ist für die Datenhaltung und das Ausführen aller Operationen verantwortlich.

            

            	
                Statistics Server
Der Statistik Server sammelt Performanceinformationen wie Status oder Leistung aller angebundenen Server innerhalb des SAP-HANA-Systems.

            

            	
                Preprocessor Server
Der Preprocessor Server wird vom Index Server verwendet, um Textdaten zu analysieren und die entsprechenden Informationen zu extrahieren. Hiermit wird eine Volltextsuche gewährleistet.
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        Abbildung 1.6    
            SAP-HANA-Konfiguration

        
        Natürlich stellen Sie sich nun die Frage: Was geschieht mit meinen Daten, wenn jemand den Stecker zieht oder das System ausfällt?

        Um bei einem Systemausfall sicherzustellen, dass die Datenbank immer in ihrem zuletzt eingegangenen Status wiederhergestellt werden kann, werden Änderungen in der Datenbank regelmäßig auf eine Festplatte gespeichert. Man unterscheidet zwischen Backups der Datenbank 1 und protokollierten, abgeschlossenen Transaktionsereignissen 2 (Abbildung 1.7).
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        Abbildung 1.7    
            Ausfallmanagement

        Bei einem Systemausfall 3 werden das Backup und die Protokoll-Logs eingespielt, um den Datenverlust so gering wie möglich zu halten. Für einen solchen Fall sollten Sie einen Standby-Server zur Verfügung haben, um die Backups einzuspielen. Eine weitere Möglichkeit ist das sogenannte Storage Mirroring, das die Daten permanent in einem anderen Datencenter hält. Dieses Vorgehen ist jedoch sehr kostspielig.

    


                    
                        
        1.3    Grundlegende Konzepte von SAP S/4HANA

        In SAP S/4HANA gibt es eine Reihe von Funktionen, die sich vom klassischen SAP-ECC-System erheblich unterscheiden. Wir wollen darauf im Folgenden näher eingehen.

        
            1.3.1    Geschäftspartnerkonzept

            
            Eine der wichtigsten Änderungen in SAP S/4HANA ist die Zentralisierung der Kunden- und Lieferantenstammdaten in das Geschäftspartnerkonzept (Business Partner). Dies hat zur Folge, dass Sie bekannte Transaktionen wie FK01/02/03, FD01/02/03, XK01/02/03 usw. nicht mehr verwenden können. Die Nutzung der Geschäftspartner ist unter SAP S/4HANA obligatorisch. Der Geschäftspartner ist keine völlig neue Funktion, er existiert bereits im klassischen SAP-ECC-System und wurde hauptsächlich in SAP Customer Relationship Management (SAP CRM) und in SAP Financial Supply Chain Management (SAP FSCM) genutzt. Es gibt im alten System ein Synchronisationsverfahren, das Änderungen beim Kundenstamm im Geschäftspartner aktualisiert und umgekehrt. In SAP S/4HANA fällt die Synchronisation optisch weg, jedoch sind die relevanten Kunden- und Lieferantentabellen wie KNA1, LFA1 usw. noch zwecks Datenzugriff vorhanden. In den Vertriebstransaktionen wird weiterhin auf die alten Strukturen zurückgegriffen. Die Auswirkungen, die sich daraus ergeben, sind nicht zu vernachlässigen. Wenn Sie eine Migration auf SAP S/4HANA planen, sollten sich die Kunden- und Lieferantennummern im gleichen Nummernkreis befinden und eine Nummerngleichheit bereits vorhanden sein. Dieser vorgelagerte Schritt wird als Customer Vendor Integration (CVI) bezeichnet. Wenn Sie ihn außer Acht lassen, werden in den entsprechenden Transaktionen die alten Nummern verwendet.

        
        
            1.3.2    Vereinfachung der Datenstruktur (Universal Journal)

            
            Mit der Einführung des Universal Journals hat sich SAP von dem aus SAP ERP bekannten Zweikreismodell, d. h. der Trennung von Finanzbuchhaltung und Controlling, verabschiedet und den Schritt zum Einkreissystem vollzogen. Dies zeigt sich insbesondere an der neuen Datenstruktur: der Tabelle ACDOCA, dem Herzstück von SAP S/4HANA Finance. In dieser Tabelle werden alle Einzelposten des SAP General Ledgers, der neuen Anlagenbuchhaltung, des Controllings, des Material Ledgers und der buchhalterischen Ergebnisrechnung zentral gespeichert. Dies bringt einige Vorteile mit sich. So sind z. B. die SAP-Komponenten Finanzbuchhaltung (FI) und Controlling (CO) per Definition miteinander abgestimmt, denn sie greifen auf dieselbe Tabelle zurück. Außerdem eröffnen sich hier völlig neue Möglichkeiten im Berichtswesen, die durch die physische Trennung der Daten in verschiedene Tabellen bisher so nicht oder nur schwer realisierbar waren. Mit der Einführung des Universal Journals hat sich auch die Rolle des Kostenrechnungsbelegs geändert. Dieser wird nur bei einer Kostenverrechnung zwischen CO-Objekten erzeugt. Alle anderen für das Controlling relevanten Buchungen werden mit dem Buchungsbeleg abgebildet.

            Ein weiteres Beispiel für das neue Einkreissystem ist die Verwaltung von Sachkonten und Kostenarten. Diese werden zentral als Sachkonten verwaltet. Einem Primärkostenkonto muss also in SAP S/4HANA Finance ein Kostenartentyp (z. B. 01 – Primärkosten) zugeordnet werden, damit es im Controlling verwendet werden kann. Dies bedeutet allerdings auch, dass die aus SAP ERP bekannten sekundären Kostenarten als Sekundärkostenkonto angelegt und dem Kontenplan zugeordnet werden müssen. Jedes Sekundärkostenkonto (wie auch jede sekundäre Kostenart) verfügt jederzeit über einen Saldo von null.

        
        
            1.3.3    Materialnummernlänge

            
            In SAP S/4HANA wird die Materialnummernlänge auf 40 Zeichen erweitert. Dies ist in der Vergangenheit schon in Systemen der speziellen Branchenerweiterung SAP ECC-DIMP (Discrete Industries and Mill Products) möglich gewesen und wurde nun in SAP S/4HANA für alle Branchen realisiert. Allerdings gibt es Einschränkungen, die zu berücksichtigen sind. Welche das im Fall einer Migration auf SAP S/4HANA sind, lässt sich SAP-Hinweis 2232396 entnehmen. Für eine Migration auf SAP S/4HANA ist es wichtig, ein Vorprüfungsprogramm durchzuführen. Dieses prüft insbesondere Kundenfelder, die umzustellen sind. Dennoch sind einige Restriktionen zu beachten. Wird in SAP S/4HANA beispielsweise weiterhin das LIS (Logistikinformationssystem) verwendet, ist die Materialnummernlänge auf 18 Zeichen beschränkt. Wird mit Kunden- und/oder Lieferantenmaterialnummern gearbeitet, die vielfach auch für den Austausch per ALE (Application Link Enabling) verwendet werden, ist die Materialnummernlänge auf 35 Zeichen beschränkt. Natürlich ist auf jegliche Eigenentwicklung zu achten, die über den Report aus dem oben genannten SAP-Hinweis in der Regel gefunden werden kann. Arbeiten Sie in verteilten Systemen, wie z. B. Supplier-Relationship-Management-(SRM-), Customer-Relationship-Management-(CRM-) oder Supply Chain Management-(SCM-)Systemen, müssen Sie darauf achten, dass auch diese Systeme die langen Materialnummern verarbeiten können.

        
        
            1.3.4    Kompatibilitätsmodus

            
            Der Umstieg auf eine SAP-HANA-Datenbank ist für bestehende Lösungen und SAP-Add-ons mit einem erhöhten Anpassungsbedarf verbunden. Transaktionen und Prozesse müssen auf den technischen Stand gehoben werden, sodass sie das gleiche Ergebnis und das gleiche Verhalten zeigen wie vor der Umstellung. Hierfür muss zum einen der Quellcode an die Spezifika der SAP-HANA-Datenbank angepasst werden. Zum anderen müssen bestehende Lösungen auf Änderungen in den alten bzw. neu designten Anwendungen hin geprüft werden. Da nicht alle SAP-Add-ons und Erweiterungen in der zukünftigen SAP-Roadmap vorgesehen sind und eventuell durch neue Produkte abgelöst werden sollen, sind nicht alle SAP-Add-ons mit SAP S/4HANA kompatibel. Auch die Tatsache, dass eine Umstellung eine komplette Analyse der Quellcodes erfordert, verzögert die Bereitstellung der SAP-Add-ons. Um dies zu beschleunigen, werden bestimmte Funktionen in einen Kompatibilitätsmodus umgesetzt. Dies bedeutet, dass die Programme zwar technisch lauffähig sind, aber noch nicht die neuen Möglichkeiten des SAP-S/4HANA-Systems (die SAP-HANA-Datenbankperformance, SAP S/4HANA Embedded Analytics, SAPUI5, SAP Fiori etc.) nutzen.

            Folgendes sollten Sie beachten: Die Ankündigung bezüglich der Verlängerung der Wartung für SAP-Business-Suite-Lösungen hat keinen Einfluss auf das Ende des Nutzungsrechts der Kompatibilitätspakete. Das Nutzungsrecht der meisten genannten Funktionen endet mit dem Jahr 2025. Es gibt wenige Ausnahmen wie beispielsweise SAP CS (Customer Service) oder LE-TRA (die Transportfunktion von SAP), die Sie der sogenannten Kompatibilitätsumfangsmatrix für SAP S/4HANA in SAP-Hinweis 2269324 entnehmen können.

        
        
            1.3.5    Echtzeit und Vereinfachung

            
            SAP S/4HANA verfolgt das große Ziel der Vereinfachung, nicht nur der Anwendungen, sondern auch des Datenmodells. Man spricht hier vom Principle of One. Einfach gesagt soll eine Anforderung nur noch durch einen Lösungsansatz umgesetzt werden. Neben der Vermeidung redundanter Lösungsansätze umfasst das Prinzip auch die Abschaffung redundanter Datenhaltung. In SAP ECC 6.0 werden Aggregations- und Historientabellen bereitgestellt, um schnelle Auswertungen zu ermöglichen. In SAP S/4HANA sind diese Tabellen nicht mehr notwendig, da Auswertungen basierend auf Stamm- und Bewegungsdaten in Echtzeit möglich sind. Sehen wir uns diese Datenmodellvereinfachung für den SD-Bereich an (siehe Abbildung 1.8). In SAP ECC 6.0 existieren die Statustabellen VBUK und VBUP, die in SAP S/4HANA aus Performancegründen in die entsprechenden Belegtabellen verschoben wurden. Um Redundanzen zu beseitigen, wurden die Belegindextabellen eliminiert. Ähnlich erging es den LIS- (S066 und S067) und Bonusindextabellen (VBOX), sowie den Strukturen für den Export und Import (EIKP und EIPO). Weitere Informationen entnehmen Sie den SAP-Hinweisen 2198647 und 2267306.
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            Abbildung 1.8    
            Vereinfachung der Datenstruktur

            Auch in der Bestandsführung gibt es Vereinfachungen. In SAP ECC 6.0 existieren 24 Aggregations- und Historientabellen, zwei Stammdatentabellen und zwei Bewegungsdatentabellen. In diesen werden zur Auswertung viele redundante Daten gehalten. In SAP S/4HANA wurden diese Tabellen durch zwei weiterhin existierende Stammdatentabellen (MARC und MARD) und eine umfangreiche Bewegungsdatentabelle (MATDOC) ersetzt.

        
        
            1.3.6    Keine Summentabellen

            
            Insbesondere in SAP S/4HANA Finance wird die aus SAP ECC bekannte Tabellenstruktur erheblich vereinfacht, indem auf Index- und Summentabellen verzichtet wird. Darüber hinaus wird das herkömmliche Zweikreissystem durch ein Einkreissystem abgelöst, d. h., in SAP S/4HANA Finance werden alle Einzelpostenbelege aus den Anwendungen FI und CO in der zentralen Datenbanktabelle ACDOCA gespeichert. Eine Abstimmung dieser Daten ist daher nicht mehr notwendig. Außerdem ermöglicht eine zentrale Tabelle eine wesentlich flexiblere und detailliertere Analyse der Daten im Berichtswesen als bisher in SAP ECC.

        
        
            1.3.7    Material Ledger verbindlich

            Beim Material Ledger handelt es sich um das Nebenbuch der Materialwirtschaft, das alle wertmäßigen Warenbewegungen innerhalb eines Werkes aufzeichnet. Dabei bietet das Ledger unter anderem folgende Funktionen zur Bewertung der Warenbewegungen an:

            
                	
                    Bewertung zu Ist-Kosten

                

                	
                    Führen in verschiedenen Währungen

                

            

            
            Mit der Implementierung des Material Ledgers ist eine Abbildung der Ist-Kosten-Rechnung in SAP möglich. Dabei werden Vorräte nicht zu Plankosten (Standardpreis), sondern mit den tatsächlich angefallenen Kosten (Ist-Kosten) bewertet. Die Anwendung einer Ist-Kosten-Rechnung ist immer dann sinnvoll, wenn Vorräte hohen Preisschwankungen unterliegen und diese sich auch im Preis des Fertigerzeugnisses widerspiegeln sollen. Darüber hinaus wird die Anwendung in einigen Ländern (z. B. in der Türkei) von lokalen Standardgebern vorgeschrieben.

            
            Zusätzlich bietet das Material Ledger die Möglichkeit, Vorräte in mehr als einer Währung zu führen. Diese Funktion erweist sich insbesondere in Verbindung mit parallelen Währungen in FI zur Vermeidung zusätzlicher Währungsumrechnungen als nützlich. So ist es möglich, die Gewinn-und-Verlust-Rechnung (GuV) und die Bilanz in verschiedenen Währungen abzubilden. Dadurch können z. B. starke Währungsschwankungen aufgezeigt werden, indem die Berichterstattung in einer stabileren als der lokalen Währung erfolgt. Außerdem ermöglichen diese Funktionen ein Berichtswesen (zumindest bezüglich der Währungsumrechnung) nach lokalen (gesetzlichen) und Konzernanforderungen.

            
            Die genannten Vorteile, die das Material Ledger bietet, sind jedoch nicht neu und standen schon vor SAP S/4HANA zur Verfügung. Viele Unternehmen haben bisher jedoch den Aufwand und die Konsequenzen einer Einführung des Material Ledgers gescheut, da eine Aktivierung nur sehr schwer rückgängig gemacht werden kann. In SAP S/4HANA ist eine Aktivierung jedoch zwingend erforderlich, deshalb bietet sich nun die Chance, die Funktionen zu prüfen, zu bewerten und im Zuge der SAP-S/4HANA-Einführung zu implementieren. Ergeben sich für Sie keine Vorteile, wird sich trotz Aktivierung des Material Ledgers kaum etwas an Ihrer bisherigen Arbeitsweise ändern, denn das Ledger kann auch mit einem reduzierten Funktionsumfang genutzt werden. So ist es etwa möglich, Vorräte in einer (z. B. Buchungskreiswährung) statt in mehreren Währungen zu führen und damit auf einige der oben beschriebenen Funktionen zu verzichten.

        
        
            1.3.8    Re-Integration von Planungsfunktionen

            
            In SAP S/4HANA geht SAP einen Schritt zurück zu dem Konzept, verschiedene Funktionen in unterschiedlichen Systemen abzubilden, die jeweils genau dafür designt sind. Seit Ende der 1990er Jahre hat SAP Planungsfunktionen im Produktionsumfeld in SAP Advanced Planning and Optimization (SAP APO) abgebildet und auch nur noch dort wirklich weiterentwickelt. Dieser Schritt hatte seinerzeit auch eine gute Begründung, wurde doch in SAP APO der SAP liveCache entwickelt und damit die Möglichkeit geschaffen, die Planung im Hauptspeicher durchzuführen. Mit SAP HANA wurde quasi ein Nachfolger zum liveCache entwickelt, und SAP geht mit SAP S/4HANA nun den umgekehrten Weg. Jetzt werden sukzessive Planungsfunktionen, die unter SAP APO laufen, in SAP S/4HANA integriert. Unter anderem wird die Komponente PP/DS (Production Planning/Detailed Scheduling) in SAP S/4HANA integriert. Mit PP/DS kann im Gegensatz zu der Bedarfsplanung im alten SAP-ERP-System nicht nur tagesgenau, sondern stundengenau geplant werden. Unter SAP ECC gab es eine Trennung zwischen Kapazitätsplanung und Materialbedarfsplanung. In PP/DS kann diese Planung integriert betrachtet werden, wofür verschiedene Planungsalgorithmen zur Verfügung stehen. Mit den neuen SAP-Fiori-Apps kann zudem die Produktionsplanung in einer neuartigen webbasierten grafischen Plantafel durchgeführt werden, ohne zwischen SAP ERP und SAP APO wechseln zu müssen.

        
        
            1.3.9    MRP Live

            
            Mit SAP HANA hat SAP eine neue Form der Materialbedarfsplanung entwickelt, die sich MRP Live bzw. MRP Live on HANA nennt. Technisch können Sie sich MRP Live so vorstellen, dass die Anforderung, die Materialbedarfsplanung durchzuführen, in einem Stück an den Hauptspeicher übergeben wird, dort die Berechnung stattfindet und in einem Stück wieder zurücktransferiert wird. Durch diese In-Memory-Technologie lassen sich erhebliche Zeitgewinne realisieren. Allerdings können Sie dabei auch feststellen, dass der Zeitgewinn bei wenigen Materialien nicht messbar oder nur sehr gering ist. MRP Live spielt seine Stärken daher erst bei sehr großen Datenmengen aus.

            Mit MRP Live kann der Planungslauf flexibler gestaltet werden. So können z. B. eine Gruppe von Materialien, ein Material über alle Werke oder alle Materialien für einen Disponenten geplant werden. Die herkömmliche Materialbedarfsplanung MRP steht Ihnen auch weiterhin zur Verfügung.

            
            MRP Live hat auch noch weitere Funktionen, die nicht direkt ersichtlich sind. So werden Materialien, die MRP Live nicht planen kann, zum herkömmlichen MRP weitergeleitet und dort geplant (z. B. bestellpunktdisponierte Materialien). Zum anderen werden aber auch Materialien, für die PP/DS aktiviert ist, von MRP Live zum Produktionsplanungslauf in PP/DS weitergeleitet. Welche Einschränkungen MRP Live hat, ist stark von Release und Patchlevel abhängig; SAP hat dazu SAP-Hinweis 1914010 erstellt, der regelmäßig aktualisiert wird.

            
            Vom herkömmlichen MRP weicht MRP Live in folgenden Punkten ab:

            
                	
                    MRP Live schreibt keine Dispositionslisten.

                

                	
                    Die mehrstufige Kundeneinzelplanung (Transaktion MD50) ist nicht für SAP HANA optimiert.

                

                	
                    Die Projekteinzelplanung (Transaktion MD51) ist nicht für SAP HANA optimiert.

                

                	
                    Das Erstellungskennzeichen für Bestellanforderungen ist in MRP Live nicht verfügbar. MRP Live legt immer dann Bestellanforderungen an, wenn das Material fremdbeschafft wird.

                

                	
                    Das Erstellungskennzeichen für Lieferplaneinteilungen ist in MRP Live nicht verfügbar. MRP Live legt immer dann Lieferplaneinteilungen an, wenn ein gültiger Lieferplan vorhanden ist.

                

            

            
            Dispositionslisten waren früher ein Arbeitswerkzeug für den Disponenten und ein Tool, um Performanceprobleme zu umgehen. In SAP S/4HANA sind einerseits Performanceprobleme kein Thema mehr und andererseits für den Disponenten neuere Werkzeuge bereitgestellt worden, sodass die Disposition jetzt mit SAP-Fiori-Apps kontrolliert werden kann.

            
            Die Anpassung bezüglich des Erstellungskennzeichens ist die augenscheinlich umfangreichste Änderung. Diese begründet SAP damit, dass sich die Arbeitsweise in den Unternehmen geändert habe und heutzutage eine Trennung zwischen Disponenten und Einkäufern nicht mehr existiere. Auch wenn das zum Teil richtig ist, kann dies sicher nicht pauschalisiert werden. Hier müssen die Kunden entweder mit den geänderten Funktionen leben oder über BAdIs (Business Add-ins) die alte Logik wiederherstellen.

        
    


                    
                        
        1.4    User Experience

        In SAP S/4HANA stellt SAP eine neue Benutzeroberfläche in den Vordergrund. Das SAP Fiori Launchpad soll die Arbeitsweise der Anwender im Unternehmen vereinfachen und übersichtlicher machen. Wir möchten hier nur einen kurzen Überblick über die neuen Funktionen geben und das Thema tiefer in Kapitel 25, »SAP Fiori Launchpad«, behandeln.

        
            1.4.1    SAP Fiori

            
            SAP Fiori ist die neue UI-Technologie (User Interface, deutsch: Benutzeroberfläche) von SAP. SAP Fiori basiert auf den bekannten Grundsätzen der App- und Oberflächenentwicklung. Für SAP ist SAP-Fiori nicht nur ein Produkt neben vielen anderen, sondern das Herzstück der künftigen UI-Strategie. Ziel dieser Strategie ist es, alle SAP-Nutzeroberflächen an SAP Fiori auszurichten. Technische Kernstücke sind hierbei das SAPUI5 Framework – ein »Baukasten« für die im Internet verbreiteten Standards HTML5 und JavaScript – und das Open Data Protocol (OData) zur Kommunikation. SAP Fiori ist keine Software, die auf einem Rechner oder mobilen Endgerät installiert werden muss; vielmehr ist es in jedem Browser lauffähig, der HTML5-kompatibel ist. Aktuell unterstützen nahezu alle Browser diese Technologie. Mit SAP S/4HANA Release 2020 steht zum ersten Mal das besonders benutzerfreundliche SAP Fiori 3.0 zur Verfügung.

            
            Spätestens jetzt wird man sich als Endanwender die Frage stellen: »Brauche ich dann das SAP GUI gar nicht mehr?« Die meisten Endanwender verwenden heute das SAP GUI für ihre tägliche Arbeit und haben in den letzten 15 Jahren gelernt, mit starren und oft nicht besonders übersichtlichen Oberflächen zurechtzukommen. Basierend auf dem Grundprinzip, dass sich Programme an den Ansprüchen der Nutzer orientieren sollten, hat SAP mit der UI-Technologie einen ersten entscheidenden Schritt in Richtung intuitiver Softwarenutzung gemacht. Durch die Verbreitung von Smartphone-Apps, nicht nur für die private Nutzung, haben die Anwender gesehen, wie intuitiv sich auch komplizierte Anwendungen übersichtlich und schick abbilden lassen. Hierfür muss natürlich viel beim Design der Anwendungen beachtet werden, um eine hohe User Experience (Benutzerfreundlichkeit, kurz: UX) erreichen zu können.

            
            Um eine optimale User Experience von SAP Fiori zu erreichen, wird auf folgende Kernprinzipien zurückgegriffen, die in Kapitel 25, »SAP Fiori Launchpad«, detailliert beschrieben werden.

            
                	
                    Rollenbasiert

                

                	
                    Adaptiv

                

                	
                    Durchgängig

                

                	
                    Einfach

                

            

            SAP Fiori ermöglicht es, Aufgaben effizient und schnell zu erledigen. Durch personalisierte Einstiege und Einstellungen können Prozesse beschleunigt werden. SAP veröffentlicht mit jedem neuen SAP-S/4HANA-Release neue SAP-Fiori-Apps. Daher lohnt sich regelmäßig ein Blick in die SAP Fiori Apps Reference Library, um zu prüfen, ob neue Funktionen zur Verfügung stehen, die den Arbeitsalltag erleichtern.

        
        
            1.4.2    SAP Fiori Launchpad

            
            Die SAP-Fiori-Technologie wird für den SAP-Anwender im SAP Fiori Launchpad sichtbar. Das ist vergleichbar mit einem Startbildschirm auf einem Smartphone. Dieser bietet einen hohen Personalisierungsgrad. Das SAP Fiori Launchpad kann gemäß den eigenen Anforderungen personalisiert werden. Die Anwendungen (Apps) des Users erscheinen im SAP Fiori Launchpad als Kacheln, die sich individuell anordnen lassen. Apps, die nicht im Startmenü vorhanden sind, lassen sich aus einem Katalog auswählen und dem Startmenü hinzufügen. Je nach App beinhaltet die Kachel auch schon eine Vorschau, etwa über wichtige KPIs oder abzuarbeitende Aufgaben. Zudem kann der Anwender über das Suchfeld deutlich schneller an die für ihn relevanten Apps gelangen, als das im SAP GUI möglich war.

            Aktuell unterscheidet SAP drei Typen von Apps, die im SAP Fiori Launchpad integriert sind:

            
                	
                    Transaktionale Apps
Hier werden Funktionen wie in einer bestehenden SAP-Transaktion dargestellt und verarbeitet (siehe Abbildung 1.9).

                    [image: Transaktionale App »Kundenaufträge ändern – VA02«]

                    Abbildung 1.9    
            Transaktionale App »Kundenaufträge ändern – VA02«

                

                	
                    Fact-Sheet-Apps
Hierbei handelt es sich um Berichte zu einem speziellen Thema, wie beispielsweise eine Auswertung über unvollständige Verkaufsbelege (siehe Abbildung 1.10).

                    [image: Fact-Sheet-App »Unvollständige Verkaufsbelege«]

                    Abbildung 1.10    
            Fact-Sheet-App »Unvollständige Verkaufsbelege«

                

                	
                    Analytical Apps
Diese Anwendungen werden genutzt, um komplizierte Sachverhalte und Daten grafisch aufbereitet zu analysieren (siehe Abbildung 1.11).

                

            

            [image: Analytical App »Performance der Auftragsabwicklung«]

            Abbildung 1.11    
            Analytical App »Performance der Auftragsabwicklung«

            Um Analytical Apps und Fact Sheets nutzen zu können, wird ein SAP-System mit SAP HANA als Datenbank vorausgesetzt.

        
    


                    
                        
        1.5    Integration in andere Bereiche

        
        In den letzten Jahren bestand die Strategie von SAP darin, Funktionen als eigenständige Produkte anzubieten und diese über Schnittstellen mit dem ERP-System zu verbinden. Beispiele hierfür sind SAP Financial Supply Chain Management (SAP FSCM) oder SAP Extended Warehouse Management (SAP EWM). Mit SAP S/4HANA hat sich diese Strategie verändert, indem die Funktionen nun in den HANA-Core integriert wurden. Beispiele hierfür sind ebenfalls SAP FSCM, SAP Embedded EWM und die Integration von Planungsfunktionen in den HANA-Core.

        
        Ein Blick auf die Roadmap für SAP S/4HANA zeigt, dass in den nächsten Jahren viele weitere Funktionen in den HANA-Core integriert werden. Dies betrifft nicht nur den Vertriebsbereich, sondern auch die Materialwirtschaft und die Produktion.

        Durch SAP S/4HANA werden auch bereichsübergreifende Auswertungen ermöglicht, für die früher ein SAP-Business-Warehouse-System (SAP BW) genutzt werden musste. Abbildung 1.12 zeigt schematisch den Digital Core von SAP S/4HANA und die Funktionen, die integriert wurden.

        [image: Digital Core von SAP S/4HANA]

        Abbildung 1.12    
            Digital Core von SAP S/4HANA

        Diese Entwicklungen verdeutlichen einmal mehr, welche Schritte SAP mit SAP HANA vorangeht und welche Veränderungen dadurch auf die Unternehmen zukommen. Daher sollte der Umstieg auf SAP S/4HANA gut überlegt und gründlich vorbereitet werden, damit Sie auch die weiteren Entwicklungen mitgehen können.

    


                    
                        2    Organisationseinheiten
Dieses Kapitel behandelt die grundlegenden Organisationseinheiten im SAP-System. Diese Einheiten repräsentieren die Struktur Ihres Unternehmens. Besonderes Augenmerk richten wir auf die Organisationseinheiten, die vor allem im Vertrieb benötigt werden. 
Mithilfe von Organisationseinheiten wird die Aufbauorganisation des Unternehmens im SAP-System abgebildet – dies erfolgt im Customizing. Die Einrichtung dieser Strukturen ist von großer Bedeutung, da hier der Rahmen für den Ablauf der Prozesse und die Gestaltung des Rechnungswesens definiert wird.
Im Folgenden werden wir die wesentlichen Elemente zur Abbildung der Unternehmensstruktur beschreiben. Dabei werden neben den Vertriebsstrukturen auch die wichtigsten übergreifenden Organisationseinheiten der Finanzbuchhaltung, des Controllings, der Materialwirtschaft und der Produktion erklärt. Die entsprechenden Zuordnungen und Verknüpfungen der Organisationseinheiten im System zeigen die weitreichende Integration von SAP S/4HANA ein erstes Mal auf. Diese wird an verschiedenen Stellen des Buches immer wieder deutlich betont und aus unterschiedlichen Perspektiven beleuchtet werden.
Die Struktur der Organisationseinheiten und deren Zuordnungen haben sich in SAP S/4HANA nicht verändert und entsprechen damit den bisherigen Definitionen.

        2.1    Mandant

        
        Ein Mandant ist ein eigener abgegrenzter Bereich in einem SAP-System. Innerhalb eines Mandanten werden die weiteren Organisationsstrukturen sowie die Stamm- und Bewegungsdaten angelegt und verwaltet. Er ist in der Regel gleichbedeutend mit dem Konzern, innerhalb dessen mehrere rechtlich selbstständige Unternehmenseinheiten existieren. Jedes System kann aus mehreren Mandanten bestehen. Der Benutzer meldet sich in SAP S/4HANA mit seiner Benutzerkennung in einem bestimmten Mandanten an. Abbildung 2.1 zeigt den Bildschirm beim Login. Der Benutzer meldet sich mit der Kennung »MABO« und dem entsprechenden Passwort im Mandanten »200« in der Sprache »DE« (Deutsch) an.

        [image: Anmeldebildschirm in SAP S/4HANA]

        Abbildung 2.1    
            Anmeldebildschirm in SAP S/4HANA

        
        Wir haben es bei einem Mandanten mit einem eigenen Systembereich zu tun. Die meisten Daten im SAP-System sind mandantenabhängig. Auch die überwiegende Zahl der Customizing-Einstellungen ist mandantenabhängig. Es gibt darüber hinaus aber auch mandantenübergreifende Einstellungen, die in allen Mandanten wirksam werden. Ein klassisches Beispiel hierfür sind Entwicklungen.

    


                    
                        
        2.2    Buchungskreis

        
        Innerhalb eines Mandanten können mehrere Buchungskreise angelegt werden. Ein Buchungskreis repräsentiert eine selbstständig bilanzierende Einheit, z. B. eine Firma innerhalb eines Konzerns. Auf der Ebene der Buchungskreise werden die vom Gesetzgeber geforderten Jahresabschlüsse erstellt. Das heißt, es werden alle buchungspflichtigen Ereignisse erfasst. Für jede rechtlich selbstständige Einheit (Einzelunternehmen, Personengesellschaft, Kapitalgesellschaft) ist ein Buchungskreis anzulegen. Damit können über Buchungskreise die Tochtergesellschaften eines Konzerns abgebildet werden.

        Mithilfe von SAP S/4HANA Finance For Group Reporting werden alle Konsolidierungsfunktionen an einer Stelle gebündelt und Sie können in der Cloud oder on-premise Ihren Konzernabschluss erstellen.

    


                    
                        
        2.3    Werk

        
        Über Werke werden in SAP S/4HANA Produktionsstandorte des Unternehmens abgebildet. Auf der Ebene eines Werkes erfolgt unter anderem:

        
            	
                die Bestandsführung

            

            	
                die Bewertung und die Inventur der Bestände

            

            	
                die Programm- und Produktionsplanung

            

            	
                die Produktionssteuerung

            

            	
                die Bedarfsplanung (Disposition)

            

        

        Ein Werk ist immer genau einem Buchungskreis zugeordnet. Umgekehrt können einem Buchungskreis mehrere Werke zugeordnet werden (siehe Abbildung 2.2).

        [image: Zuordnung von Buchungskreis und Werk]

        Abbildung 2.2    
            Zuordnung von Buchungskreis und Werk

    


                    
                        
        2.4    Lagerort

        
        Wie in Abschnitt 2.3, »Werk«, erwähnt, erfolgt die Bestandsführung in SAP S/4HANA auf der Werksebene. Eine weitere Differenzierung der Materialbestände kann über Lagerorte vorgenommen werden. Eine Zusammenfassung mehrerer räumlich nahe beieinanderliegender Orte mit Materialbestand innerhalb eines Werkes bildet somit einen Lagerort ab. Die Bestände werden dann unterhalb des Werkes auf der Ebene des Lagerortes geführt. Ein Lagerort ist damit immer eindeutig einem Werk zugeordnet.

        Zu einem Werk können mehrere Lagerorte angelegt werden (siehe Abbildung 2.3). Dabei ist die Nummer des Lagerortes nur innerhalb eines Werkes eindeutig. Das heißt, der Lagerort 0001 kann sowohl in Werk DE10 als auch in Werk DE20 vorkommen.

        [image: Zuordnung von Werk und Lagerort]

        Abbildung 2.3    
            Zuordnung von Werk und Lagerort

    


                    
                        
        2.5    Vertriebsbereich

        
        Die zentrale Organisationseinheit im Vertrieb ist der Vertriebsbereich. Ein Vertriebsbereich ist dabei keine eigene Organisationseinheit, sondern stellt eine Kombination aus den Einheiten Verkaufsorganisation, Vertriebsweg und Sparte dar. Im Customizing werden diese Einheiten zunächst getrennt voneinander angelegt. Über die Zuordnung entsteht dann der Vertriebsbereich.

        Vertriebsbelege (Angebote, Aufträge) werden immer innerhalb eines Vertriebsbereichs erfasst. Auch die vertriebsbezogenen Stammdaten im Geschäftspartner und die Konditionen der Preisfindung (Preise, Rabatte, Zuschläge) werden für einen Vertriebsbereich gepflegt. Vertriebsstatistiken werden in der Praxis häufig auf Vertriebsbereichsebene fortgeschrieben und ausgewertet. In der Ergebnisrechnung (Komponente CO-PA) können Ergebnisse differenziert nach Vertriebsbereichen dargestellt werden.

        
        Die Aufbauorganisation der Vertriebsabteilung kann im System über einzelne Verkaufsorganisationen abgebildet werden. Denkbar wäre z. B. eine regionale Untergliederung innerhalb eines Landes. In der Praxis wird häufig auch die Untergliederung in Inlands- und Exportvertrieb über die Verkaufsorganisationen vorgenommen. Jede Verkaufsorganisation ist genau einem Buchungskreis zugeordnet. Einem Buchungskreis können mehrere Verkaufsorganisationen zugeordnet werden.

        
        Über Vertriebswege werden die Absatzkanäle des Unternehmens abgebildet. Der Vertriebsweg ist der Weg, auf dem Waren bzw. verkaufsfähige Materialien oder Dienstleistungen zum Kunden gelangen. Um eine möglichst reibungslose Bedienung des Marktes zu gewährleisten, arbeitet der Vertrieb auf verschiedenen Vertriebswegen. Großhandel, Einzelhandel, Industriekunden oder Direktverkauf ab Werk sind typische Vertriebswege. Ein Kunde kann innerhalb einer Verkaufsorganisation über mehrere Vertriebswege beliefert werden. Vertriebsrelevante Materialstammdaten, wie z. B. Preise oder Auslieferwerk, können sich je nach Verkaufsorganisation und Vertriebsweg unterscheiden. Ein Vertriebsweg kann einer oder mehreren Verkaufsorganisationen zugeordnet werden.

        
        Eine Sparte stellt eine Produktlinie oder eine Produktgruppe dar (z. B. Haushaltsgeräte, Spielwaren, Pumpen). Der Definition von Sparten kommt eine besondere Bedeutung zu. Da jeder Materialstamm (siehe Abschnitt 3.2, »Materialstamm«) eindeutig einer Sparte zugeordnet werden kann, sollten Sparten stets so definiert werden, dass eine eindeutige Zuordnung von Materialien möglich ist.

        
        Der Vertriebsbereich ist also keine eigenständige Organisationseinheit, sondern eine Kombination aus Verkaufsorganisation, Vertriebsweg und Sparte. Über die Verkaufsorganisation ist der Vertriebsbereich eindeutig einem Buchungskreis zugeordnet. Abbildung 2.4 veranschaulicht die Bildung von Vertriebsbereichen. Hier sehen Sie die Zuordnung der Verkaufsorganisation zum Buchungskreis. Durch die Kombinationen von Verkaufsorganisation, Vertriebsweg und Sparte entstehen drei Vertriebsbereiche.

        [image: Vertriebsbereiche]

        Abbildung 2.4    
            Vertriebsbereiche

        Jeder Kombination aus Verkaufsorganisation und Vertriebsweg können mehrere Werke zugeordnet werden. Über diese Zuordnung wird für den jeweiligen Vertriebsbereich festgelegt, aus welchen Werken dieser Vertriebsbereich seine Produkte verkaufen kann.

    


                    
                        
        2.6    Verkaufsbüro und Verkäufergruppe

        Vertriebsbereiche (Verkaufsorganisation/Vertriebsweg/Sparte) dienen der Abbildung der Organisationsstrukturen im Vertrieb. Zur weiteren Untergliederung dieser Bereiche können Verkaufsbüros und Verkäufergruppen definiert werden, die jedoch im Gegensatz zu den Vertriebsbereichen keine Pflichtorganisationseinheiten sind.

        
        Verkaufsbüros dienen häufig der Abbildung der Strukturen im Innen- und Außendienst. So kann eine Vertriebsniederlassung als Verkaufsbüro angelegt werden. Vertriebsstatistiken können auf dieser Ebene fortgeschrieben werden, und auch die Konditionengestaltung kann abhängig von Verkaufsbüros erfolgen. Auf den Formularen (Auftragsbestätigungen, Lieferscheine, Rechnungen) können die zuständigen Verkaufsbüros mit Adresse und Ansprechpartner angedruckt werden.

        Verkaufsbüros sind den Vertriebsbereichen zugeordnet. Dabei können einem Vertriebsbereich mehrere Verkaufsbüros zugeordnet werden. Ebenso kann auch ein Verkaufsbüro für unterschiedliche Vertriebsbereiche tätig sein. Abbildung 2.5 zeigt die Zuordnung der Verkaufsbüros zu den Vertriebsbereichen.

        [image: Verkaufsbüros]

        Abbildung 2.5    
            Verkaufsbüros

        
        Verkaufsbüros lassen sich in einzelne Personengruppen (Verkäufergruppen) untergliedern. Auch für Verkäufergruppen können Statistiken fortgeschrieben werden. Die Zuständigkeit für einen Vertriebsbeleg (Anfrage, Auftrag) lässt sich über die Verkäufergruppen ermitteln, dazu stehen entsprechende Listen bereit. Jedem Verkaufsbüro können mehrere Verkäufergruppen zugeordnet werden. Ebenso ist es möglich, eine Verkäufergruppe mehreren Verkaufsbüros zuzuordnen.

        Sind Kunden einzelnen Vertriebsmitarbeitern zugeordnet, empfiehlt es sich, diese Struktur nicht über Verkaufsbüro abzubilden, sondern über eine Partnerrolle, die dem Geschäftspartner zugeordnet wird.

    


                    
                        
        2.7    Organisationseinheiten im Versand

        
        Die Einplanung und die Bearbeitung von Lieferungen an Kunden werden über Versandstellen abgewickelt. Eine Versandstelle ist ein Ort, an dem Versandaktivitäten (Kommissionierung, Versanddisposition, Verpacken, Verladen, Transport) stattfinden. Jede Lieferung wird von einer Versandstelle bearbeitet und geht von dieser aus. Die Lieferbelege im System werden immer für eine Versandstelle erfasst.

        
        Versandstellen können werksübergreifend definiert werden, d. h., sie sind nicht an die Organisationseinheiten Werk und Lagerort gebunden. Eine werksübergreifende Einrichtung von Versandstellen ist allerdings nur dann sinnvoll, wenn die Werke räumlich nahe beieinanderliegen, z. B. rechts und links einer Straße. Es können aber auch mehrere Versandstellen für ein Werk zuständig sein, die sich beispielsweise in den Ladestellen bzw. Ladehilfsmitteln oder in der Bearbeitungsdauer unterscheiden.

    


                    
                        
        2.8    Organisationsstrukturen im Controlling

        Die wichtigsten Organisationseinheiten im Controlling sind der Ergebnisbereich und der Kostenrechnungskreis. Abbildung 2.6 zeigt die Organisationsstrukturen im Controlling.

        
        Der Ergebnisbereich ist die Organisationseinheit der Ergebnis- und Marktsegmentrechnung. Diese wird uns an mehreren Stellen in diesem Buch beschäftigen. Innerhalb eines Ergebnisbereichs werden die Strukturen der Betriebsergebnisrechnung definiert. Einem Ergebnisbereich können mehrere Kostenrechnungskreise zugeordnet werden. Dagegen wird jeder Kostenrechnungskreis genau einem Ergebnisbereich zugeordnet.

        [image: Organisationsstrukturen im Controlling]

        Abbildung 2.6    
            Organisationsstrukturen im Controlling

        
        Der Kostenrechnungskreis bildet den Rahmen für das interne Rechnungswesen. Dazu gehören die Kostenarten-, die Kostenstellen-, die Produktkosten- und die Profit-Center-Rechnung. Einem Kostenrechnungskreis können mehrere Buchungskreise zugeordnet werden. Dagegen muss jeder Buchungskreis mit genau einem Kostenrechnungskreis verknüpft werden.

        
        In SAP ERP Central Component (SAP ECC) konnte im Customizing festgelegt werden, ob das Werk oder der Buchungskreis als Bewertungsebene gilt. Auf Ebene des Bewertungskreises erfolgen alle Bewertungen, Fortschreibungen und Anzeigen. In SAP S/4HANA ist die Material-Ledger-Funktion obligatorisch aktiviert. Damit muss auch jedes Werk einem Bewertungskreis zugeordnet sein.

    


                    
                        3    Stammdaten
Um mit einem SAP-ERP-System arbeiten zu können, wird eine Vielzahl von wichtigen, zentralen Stammdaten benötigt, die von unterschiedlichen Komponenten genutzt werden. 
Stammdaten werden im System in sogenannten Stammsätzen abgespeichert und gelten nur innerhalb eines Mandanten. Stammsätze sind von großer Bedeutung, da sie wichtige Informationen beinhalten, die innerhalb von Geschäftsprozessen und Funktionen vom System aufgegriffen und weiterverarbeitet werden. Der Hauptnutzen von Stammsätzen liegt in der Beschleunigung der Prozesse, da innerhalb einer Transaktion zahlreiche Felder aus dem Stammsatz übernommen und für den Anwender vorausgefüllt werden. Damit erübrigt sich das manuelle Erfassen einer Vielzahl von Feldern, und auch die Anfälligkeit für Falscheingaben wird reduziert.

        3.1    Geschäftspartner (Business Partner)

        
        Was bisher der Debitorenstamm im klassischen SAP-ERP-System war, ist unter SAP S/4HANA der Geschäftspartner. Der Begriff Geschäftspartner umfasst allerdings auch Kreditoren und Ansprechpartner. Ein Geschäftspartner wird immer mit bestimmten Rollen angelegt. Diese Geschäftspartnerrolle definiert, um was für einen Geschäftspartner es sich handelt. Im Geschäftspartnerstammsatz pflegen die unterschiedlichen Bereiche des Unternehmens (z. B. Vertrieb und Finanzbuchhaltung) unterschiedliche Rollen, die der Partner einnehmen kann.

        
        In diesem Stammsatz werden alle Informationen über den Geschäftspartner gespeichert. Von entscheidender Bedeutung ist, dass sämtliche Bereiche des Unternehmens auf einen zentralen Stammsatz zugreifen. Dies verhindert Redundanz und stellt sicher, dass ein Geschäftspartner in der Debitorenbuchhaltung unter der gleichen Nummer verwaltet wird wie im Vertrieb. In Kapitel 2, »Organisationseinheiten«, haben Sie gesehen, dass die Aufbauorganisation des Unternehmens mithilfe der Organisationseinheiten im SAP-System abgebildet wird. Wie im Materialstamm werden auch die Informationen des Geschäftspartners abhängig von dieser Organisationsstruktur gepflegt. Im Einzelnen unterscheiden wir die folgenden Rollen:

        
            	
                000000 GPartner allgemein: allgemeine Daten (Mandantenebene)

            

            	
                FLCU00 FI Debitor: Buchhaltungsdaten (Buchungskreisebene)

            

            	
                FLCU01 SD Kunde: Vertriebsdaten (Vertriebsbereichsebene)

            

        

        
        Der Geschäftspartner wird durch Transaktion BP aufgerufen. Die allgemeinen Daten eines Geschäftspartners sind zweigeteilt. Zunächst sehen Sie die Daten, die für einen Geschäftspartner universell gültig sind (siehe Abbildung 3.1), wie beispielsweise die Geschäftspartnernummer, die innerhalb eines Mandanten eindeutig ist, den Namen oder die Geschäftspartnerart. 

        [image: Geschäftspartnerstammsatz (Transaktion BP)]

        Abbildung 3.1    
            Geschäftspartnerstammsatz (Transaktion BP)

        Auf dem Reiter Anschrift wird neben dem Namen und der Anschrift des Geschäftspartners auch ein Sprachkennzeichen hinterlegt, das die Sprache ermittelt, in der die Vertriebsbelege (Auftragsbestätigungen, Lieferscheine, Rechnungen) gedruckt werden. Daneben gibt es die allgemeinen Daten, die einen Kunden näher spezifizieren. Diese Reiter werden nur angezeigt, wenn eine bestimmte Geschäftspartnerrolle ausgewählt ist. In unserem Fall ist die Geschäftspartnerrolle Kunde, weshalb auch die Reiter mit dem Präfix Debitor angezeigt werden. Die Geschäftspartnerrolle steuert somit die Informationen, die im Geschäftspartner angezeigt werden und zu hinterlegen sind. Die Einstellungen werden im Customizing vorgenommen.

        Die allgemeinen Daten, die den Debitor näher beschreiben, sind auf folgenden Reiter zu finden:

        
            	
                Debitor: allgemeine Daten
Auf dem Reiter Debitor: allgemeine Daten des Debitors können Informationen hinterlegt werden wie Kundenart oder die Angabe von Mitarbeiterzahlen. Zusätzlich lassen sich hier Marketinginformationen hinterlegen, wie die Zuordnung zu einem Nielsenbezirk (regionale Gliederung von Märkten, benannt nach dem Marktforschungsinstitut Nielsen) oder der Jahresumsatz des Geschäftspartners.

            

            	
                Zahlungsverkehr
Auf dem Reiter Zahlungsverkehr werden vor allem die Bankverbindungen des Geschäftspartners hinterlegt.

            

            	
                Identifikation
Auf dem Reiter Identifikation werden Informationen wie die Rechtsform des Geschäftspartners oder auch Steuernummern hinterlegt.

            

        

        
        Die Buchhaltungsdaten werden auch als Buchungskreisdaten bezeichnet, weil sie auf der Buchungskreisebene gepflegt werden. Die Buchhaltungsdaten sind gleichzeitig das Debitorenkonto in der Debitorenbuchhaltung. Sie gliedern sich in die folgenden Reiter:

        
            	
                Kontoführung
Auf dem Reiter Kontoführung wird vor allem das Abstimmkonto hinterlegt. Das Abstimmkonto ist ein Bilanzkonto (Forderungen), auf dem sämtliche debitorischen Buchungen »mitgebucht« werden. Man spricht in diesem Zusammenhang deshalb auch von einem Mitbuchkonto.

            

            	
                Zahlungsverkehr
Auf dem Reiter Zahlungsverkehr werden z. B. die Hausbank und die Zahlungswege des Kunden hinterlegt.

            

            	
                Korrespondenz
Auf dem Reiter Korrespondenz wird unter anderem das Mahnverfahren festgelegt. Außerdem werden die für den Kunden zuständigen Mitarbeiter in der Finanzbuchhaltung gespeichert.

            

            	
                Versicherungen
Auf den Reiter Versicherungen gehören vor allem Informationen zu Warenkreditversicherungen.

            

        

        
        Die Vertriebsdaten zum Debitor werden auf der Vertriebsbereichsebene gepflegt und deshalb auch als Vertriebsbereichsdaten bezeichnet. Sie untergliedern sich in folgende Reiter:

        
            	
                Aufträge
Auf dem Reiter Aufträge werden Informationen zur Steuerung der Vertriebsprozesse hinterlegt. Dazu gehört z. B. die Zuordnung zu einer Kundengruppe, zu einem Verkaufsbüro oder zu einer Verkäufergruppe. All diese Zuordnungen können z. B. in der Preisfindung zur differenzierten Verkaufspreisermittlung genutzt werden. Zudem wird die Währung festgelegt, in der die Vertriebsbelege für diesen Kunden abgewickelt werden.

            

            	
                Versand
Auf dem Reiter Versand werden Informationen für die Versandsteuerung hinterlegt. Dazu gehören etwa das Auslieferwerk, das in die Vertriebsbelege übernommen wird, die Lieferpriorität, ein Kennzeichen, ob mehrere Aufträge zu einem Lieferbeleg zusammengefasst werden dürfen, ein Teillieferkennzeichen und Toleranzwerte für die Unter- bzw. Überlieferung.

            

            	
                Faktura
In den Fakturadaten wird z. B. die Erlöskontengruppe definiert (siehe Abbildung 3.2, Feld Kontierungsgrp.Kunde). Hierüber wird das Erlöskonto in der Fakturierung ermittelt. Überdies werden Lieferungs- und Zahlungsbedingungen, die Rechnungstermine und eine Steuerklasse für die korrekte Ermittlung der Umsatzsteuer in Vertriebsbelegen festgelegt.

            

        

        
        Zu den wichtigsten Informationen im Geschäftspartner gehört die Definition der Partnerrollen. An dieser Stelle wird festgelegt, welche Rollen ein Geschäftspartner im Vertrieb einnehmen kann. Die wichtigsten Partnerrollen sind:

        
            	
                Auftraggeber

            

            	
                Warenempfänger

            

            	
                Rechnungsempfänger

            

            	
                Regulierer

            

        

        [image: Geschäftspartnerstammsatz in der Rolle Kunde (Transaktion BP)]

        Abbildung 3.2    
            Geschäftspartnerstammsatz in der Rolle Kunde (Transaktion BP)

        Welche Partnerrollen jeweils grundsätzlich erlaubt sind, definiert der Anwender beim Anlegen des Geschäftspartners durch die Vorgabe einer Gruppierung. Die Steuerung der Partnerrollen erfolgt durch die Kontengruppen. Im Customizing wird hinterlegt, welche Geschäftspartnergruppe mit welcher Kontengruppe gemappt wird. Zudem wird hier auch die Nummernvergabe gesteuert. In diesem Fall ist eine Nummerngleichheit zwischen den beiden Objekten eingestellt. Abbildung 3.3 zeigt exemplarisch diese Zuordnungen.

        Der Geschäftspartner kann mehrere Rollen einnehmen. Wird z. B. ein Geschäftspartner mit der Kontengruppe Kunde angelegt, werden die Rollen Warenempfänger, Regulierer und Rechnungsempfänger automatisch erlaubt. Es ist im Geschäftspartner aber auch möglich, zusätzliche abweichende Warenempfänger, Regulierer und Rechnungsempfänger zu definieren.

        [image: Zuordnung von Gruppierung zu Kontengruppe]

        Abbildung 3.3    
            Zuordnung von Gruppierung zu Kontengruppe

        
        Betrachten wir diesen Zusammenhang an einem konkreten Beispiel. Abbildung 3.4 zeigt das Partnerrollenbild des Geschäftspartnersatzes für den Kunden mit der Nummer 1049 (Chemieanlagen GmbH). Dieser wurde mit der Kontengruppe DEBI angelegt. 

        [image: PartnerrollenPartnerrolle in den Vertriebsbereichsdaten zum Geschäftspartner]

        Abbildung 3.4    
            Partnerrollen in den Vertriebsbereichsdaten zum Geschäftspartner

        Im Partnerbild erkennen Sie, dass dieser Kunde Auftraggeber, Regulierer, Rechnungsempfänger und Warenempfänger sein kann. Zusätzlich wurde ein weiterer möglicher Warenempfänger, der Geschäftspartner mit der Nummer 1020 (Nordsee Gas & Öl) hinterlegt.

        Wird für diesen Kunden ein Auftrag angelegt, muss der Anwender den Warenempfänger manuell auswählen. Das System schlägt die hier definierten Warenempfänger zur Auswahl vor. Die übrigen Partnerrollen (Regulierer, Rechnungsempfänger und Warenempfänger) werden automatisch in den Auftrag des Auftraggebers übernommen. Im Kundenstamm können jeweils mehrere abweichende Warenempfänger, Regulierer und Rechnungsempfänger hinterlegt werden. Der Auftraggeber muss jedoch eindeutig sein.

        
        Bereits bei der Erläuterung der Partnerrollen wurde erwähnt, dass beim Anlegen eines Kundenstammsatzes immer die Kontengruppe mitgegeben wird. Die Kontengruppe wird im Customizing angelegt. Sie steuert unter anderem:

        
            	
                die Nummernvergabe beim Anlegen eines Kundenstammsatzes
Da der Geschäftspartner als das führende Objekt gilt, wird die Nummernvergabe nicht durch die Kontengruppe gesteuert, sondern durch die Geschäftspartnergruppe. Hier wird definiert, ob eine interne oder externe Nummernvergabe erfolgt: Bei der internen Nummernvergabe wird die Geschäftspartnernummer automatisch vom System vergeben, bei der externen Nummernvergabe legt der Anwender die Geschäftspartnernummer fest.

            

            	
                welche Partnerrollen in einem Geschäftspartnerstamm gepflegt werden können
Für die Kontengruppe wird festgelegt, welche Partnerrollen erlaubt sind. Außerdem wird definiert, welche Rollen obligatorisch sind und welche Partnerrollen im Kundenstamm eindeutig sein müssen.
Obligatorische Rollen sind Pflichtrollen; sie müssen im Kundenstamm vorhanden sein. Eindeutige Rollen kommen in jedem Kundenstamm nur genau einmal vor. In Abbildung 3.4 haben wir es mit einer Kontengruppe zu tun, bei der die Partnerrollen AG (Auftraggeber), WE (Warenempfänger), RG (Regulierer) und RE (Rechnungsempfänger) als Pflichtrollen hinterlegt sind. Die Partnerrolle Auftraggeber muss außerdem im Kundenstamm eindeutig sein. Darüber hinaus könnten noch weitere Rollen in dem Kundenstamm aus Abbildung 3.4 festgelegt werden, z. B. der zuständige Vertriebsmitarbeiter.

            

            	
                die Feldsteuerung
Im Customizing wird die Feldsteuerung für die Kontengruppe hinterlegt. Felder können den Status Änderbar, Ausblenden und Anzeigen haben.

            

        

        
        Im Customizing können Kundenhierarchien aufgebaut werden. Die einzelnen Kundenstämme werden dann einem Knoten aus der Hierarchie zugeordnet. Diese Zuordnung erfolgt durch den Anwender. Kundenhierarchien können ebenso wie Produkthierarchien (siehe Abschnitt 3.2, »Materialstamm«) zu Auswertungszwecken verwendet werden. In der Preisfindung können Konditionen für Hierarchieknoten vergeben werden. Diese Konditionen gelten dann für alle Kundenstämme, die diesem Knoten zugeordnet sind. Kundenhierarchien werden in der Praxis dazu verwendet, Einkaufsverbände, aber auch komplexe Konzernstrukturen abzubilden.

        
        Zu jedem Geschäftspartner können auch Beziehungen hinterlegt werden. Die Beziehung zwischen Geschäftspartnern wird mittels des Beziehungstyps festgelegt. In unserem Beispiel hat der Geschäftspartner 1049 einen Ansprechpartner. Der Ansprechpartner ist auch als Geschäftspartner gepflegt und kann somit in Beziehung gesetzt werden. Abbildung 3.5 stellt beispielhaft die Beziehung dar. In diesem Beispiel ist der Ansprechpartner der Geschäftspartner mit der Nummer 10002 »Sebastian Ruppert«.

        [image: Beziehungen zwischen Geschäftspartnern]

        Abbildung 3.5    
            Beziehungen zwischen Geschäftspartnern

    


                    
                        
        3.2    Materialstamm

        
        Der Materialstamm ist ein zentraler Stammsatz, in dem die Informationen bezüglich der Artikel, Teile und Dienstleistungen gespeichert werden, die ein Unternehmen beschafft, fertigt, lagert und verkauft.

        Durch die Integration aller materialspezifischen Informationen in einen einzigen zentralen Stammsatz entfällt eine redundante Datenhaltung. Die gespeicherten Informationen der Materialstammsätze sind die Grundlage für die unterschiedlichen Belege (z. B. Kundenaufträge, Bestellungen, Fertigungsaufträge) in SAP.

        
        Die große Änderung unter SAP S/4HANA ist die Erweiterung der Materialstammnummer von einer bisherigen 18-stelligen Nummer auf eine 40-stellige Nummer. Diese Erweiterung war neben technischen Gründen auch deshalb nötig, da es viele Kunden gibt, bei denen die Materialnummern historisch gewachsen mehr als 18 Stellen haben. Mit dem Umstieg auf SAP S/4HANA stellt dies kein Problem mehr dar.

        Der Materialstamm wird von sämtlichen Abteilungen (wie z. B. Einkauf, Verkauf, Produktion, Buchhaltung und Controlling) genutzt, und die materialspezifischen Daten dieser Abteilungen werden im Materialstammsatz gespeichert. Der Materialstamm ist deshalb eng mit den Organisationseinheiten verbunden (siehe Kapitel 2, »Organisationseinheiten«): Die einzelnen Bereiche des Materialstamms werden abhängig von den Organisationsstrukturen gepflegt. Konkret bedeutet dies, dass z. B. ein Materialstamm mit der Nummer 0815 im Werk DE10 einen anderen Bewertungspreis haben kann als im Werk FR10. Zusätzlich gibt es auch allgemeingültige Daten, die für alle Unternehmensbereiche gelten. Dazu gehört an erster Stelle die Materialnummer, die den Artikel eindeutig identifiziert und die in den Grunddaten zu finden ist.

        
        Man unterscheidet im Materialstamm Haupt- und Zusatzdaten. Die Hauptdaten enthalten die eigentlichen Informationen zum Produkt aus Sicht der unterschiedlichen Unternehmensbereiche. Abbildung 3.6 zeigt die verschiedenen Sichten des Materialstamms. 

        [image: Struktur der Materialstammdaten]

        Abbildung 3.6    
            Struktur der Materialstammdaten

        Diese sind zum Teil abhängig von der Organisationsstruktur (organisationsabhängige Daten). Einige Sichten (z. B. Grunddaten) sind mandantenweit gültig und werden deshalb als allgemeine Daten bezeichnet.

        Zusätzlich werden in sogenannten Zusatzdaten Informationen zu mehrsprachigen Texten, Umrechnungsfaktoren von Mengeneinheiten und auch Verwaltungsdaten hinterlegt.

        
        Im Folgenden stellen wir die unterschiedlichen Sichten, die mit Transaktion MM01 (Material anlegen: Einstieg) gepflegt werden können, des Materialstamms dar und geben jeweils eine kurze Erläuterung:

        
            	
                Grunddaten
Dieser Bereich enthält Informationen, die von allen Fachbereichen benötigt werden. Deshalb werden die Grunddaten auf Mandantenebene gepflegt. Zu den Grunddaten gehören z. B. die Materialnummer, die Beschreibung des Materials oder die Basismengeneinheit. Außerdem wird jeder Materialstamm im Grunddatenbild einer Sparte zugeordnet, wodurch diese Zuordnung ebenfalls mandantenweit gültig ist.

            

            	
                Klassifizierung
Die Klassifizierung dient dazu, Materialien (oder auch andere Objekte, wie z. B. Lieferanten) in Klassen zu gruppieren, um diese anschließend leichter wiederzufinden. Die Klassen enthalten Merkmale, über die die Materialien beschrieben werden können. Auch die Klassifizierung von Materialstämmen wird auf der Mandantenebene vorgenommen.

            

            	
                Vertrieb
Vertriebsdaten (z. B. Verkaufsmengeneinheiten, Mengenvereinbarungen, Versanddaten und Außenhandelsdaten) des Materialstammsatzes werden in Kundenaufträge übernommen und steuern unter anderem die Funktion Preisfindung. Insgesamt gibt es drei Vertriebssichten im Materialstamm. Die ersten beiden werden auf der Ebene Verkaufsorganisation und Vertriebsweg definiert. Die dritte Sicht enthält die Vertriebs-/Werksdaten und wird abhängig vom Werk gepflegt.

            

            	
                Einkauf
In den Einkaufssichten werden Daten hinterlegt, die für die externe Beschaffung relevant sind. Dies sind z. B. die Beschaffungszeiten, die zuständige Einkäufergruppe und die Bestellmengeneinheit. Einkaufsdaten werden auf der Werksebene festgelegt.

            

            	
                Disposition
In den Dispositionssichten werden die relevanten Daten für die Materialbedarfsplanung hinterlegt. Das sind beispielsweise Daten für die Dispositionsverfahren, für die Losgrößenermittlung, für die Beschaffung (Fremd- oder Eigenbeschaffung) und für die Terminierung. Die Dispositionsdaten werden werksabhängig gepflegt.

            

            	
                Erweiterte Planung
In der Sicht erweiterte Planung werden alle relevanten Daten für die Nutzung der Funktion Produktions- und Feinplanung (Production Planning and Detailed Scheduling, kurz: PP/DS) hinterlegt. Das sind zum einen redundante Daten aus der Dispositionssicht, zum anderen PP/DS-eigene Daten, wie z. B. Alert-Schwellen. Die für die Funktion Advanced Planning and Optimization (APO) benötigten Daten werden in dem APO-eigenen Objekt Produktstamm gespiegelt. Durch die Nutzung von PP/DS wird also der Materialstamm als Produktstamm gespiegelt. Insofern ist es in SAP S/4HANA dann nicht mehr nötig, den Materialstamm explizit über das Core Interface (CIF) zu replizieren.

            

            	
                Prognose
In der Prognosesicht werden Daten zur Ermittlung des zukünftigen Materialbedarfs hinterlegt, wie z. B. Prognosemodelle, Glättungsfaktoren und zu berechnende Prognoseperioden. Auch die Prognosedaten sind abhängig vom Werk.

            

            	
                Arbeitsvorbereitung
In der Arbeitsvorbereitungssicht werden die benötigten Daten für die Fertigungssteuerung hinterlegt. Dies sind z. B. losgrößenabhängige Fertigungszeiten, der zuständige Fertigungssteuerer oder Toleranzen in der Fertigung. Die Pflege der Arbeitsvorbereitungsdaten erfolgt auf der Werksebene.

            

            	
                Lagerung
Die Lagersicht enthält Informationen zur Lagerung des Materials, z. B. Lagerungsvorschriften, Haltbarkeitsdaten und Chargenpflicht. Hier wird definiert, in welchen Lagerorten das Material gelagert werden kann. Demzufolge sind diese Daten abhängig von den Organisationseinheiten Werk und Lagerort.

            

            	
                Lagerverwaltung
Die Lagerverwaltungssichten werden genutzt, wenn mit der SAP-Lagerwirtschaftssoftware (Komponente WMS, Warehouse Management System) gearbeitet wird. Es werden Daten für Lagerungsstrategien und Palettierung hinterlegt. Für die Komponente WMS gibt es eigene Organisationsstrukturen. Diese werden in einem Exkurs in Abschnitt 8.4, »Lieferungsbearbeitung«, vorgestellt.

            

            	
                Qualitätsmanagement
Wird mit der Komponente Qualitätsmanagement (QM, Quality Management) von SAP S/4HANA gearbeitet, werden in dieser Sicht Informationen zur Beschaffung und zur Qualitätsprüfung hinterlegt. Die Qualitätsdaten werden auf der Werksebene gepflegt.

            

            	
                Buchhaltung
Hier werden Daten für die Bewertung des Materials hinterlegt. Dazu gehört vor allem die Bewertungssteuerung. Materialien können mit einem Standardpreis oder mit einem gleitenden Durchschnittspreis bewertet werden. Ebenfalls im Buchhaltungsbild wird das Material einer Bewertungsklasse zugeordnet: Über die Bewertungsklasse werden bei Warenbewegungen die Konten der Finanzbuchhaltung ermittelt. Da die Bewertung auf der Werksebene erfolgt, sind auch die Buchhaltungsdaten werksabhängig. Über das Werk sind die Buchhaltungsdaten dann immer auch einem Buchungskreis zugeordnet.

            

            	
                Kalkulation
Es werden hier Informationen zur Kalkulation und zur Plankalkulation gespeichert, z. B. Daten zur Gemeinkostenbezuschlagung oder zur Abweichungsermittlung. Wie die Buchhaltungsdaten werden auch die Kalkulationsdaten werksabhängig gepflegt.

            

            	
                Bestand (Werk/Lagerort)
In diesen Sichten werden die Bestandsinformationen auf Werks- und Lagerortebene gezeigt.

            

        

        
        Materialien mit gleichen Eigenschaften lassen sich einheitlich verwalten, indem sie zu Materialarten zusammengefasst werden. Jeder Materialstammsatz wird bei der Erfassung einer Materialart zugeordnet, wodurch bestimmte Eigenschaften des Materials festgelegt werden. Dazu gehören die Feldauswahl, die Bildfolgesteuerung (Auswahl der Sichten) und die Nummernvergabe (intern durch das System und/oder extern durch den Benutzer). Die Einstellung einer Materialart erfolgt im Customizing.

        Im Standardsystem werden vorkonfigurierte Materialarten ausgeliefert, die im Customizing durch eigene Materialarten ergänzt werden können. Nachfolgend beschreiben wir kurz einige Standardmaterialarten:

        
            	
                Fertigerzeugnisse (FERT)
Fertigerzeugnisse stellt ein Unternehmen selbst her. Da sie vom Einkauf nicht bestellt werden können, enthält ein Materialstammsatz der Materialart mit dem Schlüssel FERT keine Einkaufsdaten.

            

            	
                Rohstoffe (ROH)
Rohstoffe werden ausschließlich fremdbeschafft und anschließend weiterverarbeitet. Da Rohstoffe nicht verkauft werden können, enthält ein Materialstammsatz dieser Materialart zwar Einkaufsdaten, jedoch (zumindest in der Standardauslieferung) keine Vertriebsdaten.

            

            	
                Halbfabrikate (HALB)
Halbfabrikate können fremdbeschafft oder in Eigenfertigung hergestellt werden. Anschließend werden sie im Unternehmen weiterverarbeitet. Ein Materialstammsatz dieser Materialart kann Einkaufs- und Arbeitsvorbereitungsdaten enthalten.

            

            	
                Handelswaren (HAWA)
Handelswaren werden immer fremdbeschafft und anschließend gelagert und verkauft. Ein Materialstammsatz dieser Materialart kann Einkaufs- und Vertriebsdaten enthalten.

            

        

        
        Materialstämme können einer Produkthierarchie zugeordnet werden. Diese Zuordnung kann sowohl auf dem Grunddatenbild (mandantenabhängig) als auch in den Vertriebsdaten (abhängig von Verkaufsorganisation und Vertriebsweg) erfolgen. Erfolgt eine Zuordnung auf dem Grunddatenbild, wird die gleiche Produkthierarchie bei der Erfassung der Vertriebsdaten vorgeschlagen.

        Produkthierarchien können im Customizing definiert werden. Es handelt sich dabei um eine hierarchische Gliederung des Produktprogramms. Die maximale Gliederungstiefe ist auf neun Stufen begrenzt. In der Praxis sind Produkthierarchien jedoch meist nur auf drei oder vier Stufen angelegt.

        
        Die Produkthierarchie wird z. B. in der Preisfindung verwendet. Dort können für eine Produkthierarchie Konditionen (Preise, Zu- und Abschläge) definiert werden, die nicht nur für ein Produkt, sondern für einen ganzen Teilbereich des Produktspektrums gelten. Außerdem wird die Produkthierarchie in Auswertestrukturen genutzt. Dazu zählt die Ergebnis- und Marktsegmentrechnung in der Komponente CO-PA (siehe Kapitel 6, »Integration in das Rechnungswesen«), das Vertriebsinformationssystem (VIS), SAP Business Warehouse (SAP BW) und SAP S/4HANA Embedded Analytics (siehe Abschnitt 18.1, »Embedded Analytics in SAP S/4HANA«). Abbildung 3.7 zeigt ein Beispiel für eine Produkthierarchie.

        [image: Beispiel für eine Produkthierarchie]

        Abbildung 3.7    
            Beispiel für eine Produkthierarchie

    


                    
                        
        3.3    Konditionen

        Zu den wichtigsten Grundfunktionen im Vertrieb gehören die Konditionen. Konditionen kommen bei der Kalkulation von Preisen, Zu- und Abschlägen, Steuern usw. zur Geltung, da sie eine Reihe von Bedingungen abbilden. Im Abschnitt 4.3, »Preisfindung«, gehen wir detailliert auf die Elemente in der Preisfindung ein, inklusive der Neuerungen unter SAP S/4HANA und der Konditionstechnik.

        
        Konditionen werden mithilfe von variablen Faktoren wie Kunden, Materialien, Mengen usw. gefunden. Diese Konditionsstammdaten werden im SAP-System in Form von Konditionssätzen abgespeichert und verwaltet. Bei einem Konditionssatz handelt es sich um einen Pflegedialog zur Ablage von Informationen in den zuvor im Customizing definierten Konditionstabellen. Sie können für ihn beliebige Gültigkeitszeiträume festlegen.

        
        In SAP S/4HANA gibt es zwei Wege, Konditionssätze für Ihre Preiselemente zu hinterlegen, die dann bei der Erfassung von Vertriebsbelegen über die Preisfindung automatisch berücksichtigt werden:

        
            	
                Konditionspflege (Transaktion VK31)
Bereits mit dem SAP-ECC-Release 4.6A hat SAP den Usern eine neue Pflegetransaktion ausgeliefert: Transaktion VK31. Mit ihr wird eine auf Merkmale bezogene Massenpflege von Konditionen ermöglicht. Das bedeutet, dass Sie Ihre Konditionssätze konditionsarten- und konditionstabellenübergreifend erfassen können. Beispielsweise ist es Ihnen möglich, für einen Kunden in einem Arbeitsschritt nicht nur alle Preise für die Materialien, sondern gleichzeitig auch die dazugehörigen Rabatte zu hinterlegen. Im Einstiegsbild können Sie zwischen Preisen, Zu- und Abschlägen, Frachten, Steuern und Konditionen auswählen. Besonders hervorzuheben ist, dass Sie die Gültigkeitszeiträume für Konditionen unterschiedlicher Konditionsarten gemeinsam abändern können. Zudem können Sie sich in einer Preissimulation die potenziellen Auswirkungen von Preisänderungen anzeigen lassen.

            

            	
                Pflege mit Selektion über Konditionsart (Transaktion VK11)
Mit dieser Pflegeoberfläche (Transaktion VK11) können Sie gezielt für eine bestimmte Konditionsart (z. B. PR00) einen oder mehrere Konditionssätze samt Gültigkeitszeitraum hinterlegen. Wie auch in der neueren Konditionspflege mit Transaktion VK31 können Sie hier Konditionen mit Vorlage anlegen und Preisstaffeln erfassen.

            

        

        Diese Stammdaten werden i. d. R. auf der Ebene der Vertriebslinie (Verkaufsorganisation und Vertriebsweg) erfasst, was wiederum das Zusammenspiel zwischen den in Kapitel 2 beschriebenen Organisationseinheiten und den hier behandelten Stammdaten aufzeigt.

    


                    
                        
        3.4    Nachrichten

        Für die interne und externe Kommunikation sind Nachrichten unabdingbar. Nachrichten haben dabei nicht nur einen kommunikativen Charakter, sondern müssen auch legalen und regulatorischen Anforderungen genügen (Angebotsbestätigungen, Rechnungen mit Garantien, Zollpapiere usw.). SAP bietet dazu die Nachrichtenfindung, die in Abschnitt 4.4 im Detail beschrieben wird.

        
        Auch für Nachrichten gibt es die im Abschnitt 3.3, »Konditionen«, erläuterten Konditionssätze. Diese Stammdaten müssen für die einzelnen Nachrichtenarten hinterlegt werden, damit sie entsprechend automatisch vom System gefunden werden.

        In der Tabelle 3.1 sehen Sie die Nachrichtenarten, die Ihnen in der SAP-Standardauslieferung zur Verfügung stehen:

        
            
                
                    	
                        Vertriebsnachricht

                    
                    	
                        Anlegetransaktion

                    
                

            
            
                
                    	
                        Verkaufsbeleg

                    
                    	
                        VV11

                    
                

                
                    	
                        Versand

                    
                    	
                        VV21

                    
                

                
                    	
                        Handling Unit

                    
                    	
                        VV61

                    
                

                
                    	
                        Gruppen

                    
                    	
                        VVG1

                    
                

                
                    	
                        Transport

                    
                    	
                        VV71

                    
                

                
                    	
                        Faktura

                    
                    	
                        VV31

                    
                

                
                    	
                        Kontakte

                    
                    	
                        VV51

                    
                

            
        

        Tabelle 3.1    
            Pflege der Nachrichtenkonditionssätze

        Die Pflege der Nachrichtenkonditionssätze ist nach dem gleichen Prinzip aufgebaut wie die Pflege mit Transaktion VK11 im vorherigen Abschnitt. Für eine bestimmte Nachrichtenkonditionsart (z. B. BA01 – Auftragsbestätigung) geben Sie in diesem Fall in Transaktion VV11 Ihre Schlüsselkombination ein und hinterlegen für eine Verkaufsorganisation und einen Kunden einen Konditionssatz.

    


                    
                        
        3.5    Absprachen

        Mit Absprachen sind generell die Stammdaten gemeint, die in Vereinbarung mit dem Kunden getroffen wurden. Diese können in den verschiedensten Formen in SAP S/4HANA hinterlegt sein. In der folgenden Auflistung stellen wir Ihnen einige der im SAP-System vorhandenen Stammdaten im Bereich der Absprachen vor:

        
            	
                Kunden-Material-Info
Die Kunden-Material-Infosätze dienen dazu, die Daten eines konkreten Materials kundenindividuell zu definieren. Es kann sich um Materialnummern, Materialbezeichnungen oder Daten für die Lieferung und Liefertoleranzen handeln. Bei der Anlage eines Kundenauftrages können Sie dann beispielsweise die Positionen durch die Angabe der kundenindividuellen Materialnummern erfassen.

            

            	
                Kontrakte
Ein Kundenrahmenvertrag oder auch Kundenkontrakt ist eine vertragliche Vereinbarung zwischen Ihnen und Ihrem Kunden über die Abnahme von Verkaufsmaterialien oder Dienstleistungen in einem bestimmten Zeitraum. Die häufigsten Kontrakte sind die Mengen- und Wertkontrakte. Daneben gibt es die Gruppenkontrakte und Serviceverträge.

            

            	
                Bonusabsprachen
Wenn mit dem Debitor in Abhängigkeit vom Umsatz in einem vorher definierten Zeitraum eine Absprache stattfindet, spricht man von einer Bonusabsprache. Dabei spielen Kriterien wie der Kunde und das Material, aber auch der Empfänger der Bonuszahlungen eine Rolle. In Abschnitt 5.5, »Bonusabwicklung«, gehen wir anhand eines SAP-Systembeispiels näher auf die Thematik ein.

                Bei der Durchführung von groß angelegten Marketingprogrammen stehen Ihnen im Standard zwei besondere Absprachestrukturen zur Verfügung:

                
                    	
                        Promotion:
Eine Promotion beschreibt i. d. R. einen generellen Marketingplan für ein konkretes Material. Über eine Promotion können Sie mehrere Verkaufsaktionen bündeln.

                    

                    	
                        Verkaufsaktion:
Für jede Erzeugnisgruppe können Sie je eine Verkaufsaktion anlegen und diese wiederum einer Promotion zuordnen. Dann erhält dieser Stammsatz auch die Nummer der Promotion. Verkaufsaktionen sind spezifischer als Promotionen. Beispielsweise können Sie in einigen Fällen material- und in anderen Fällen kundenabhängige Abschläge gewähren.

                    

                

            

        

        Stammdaten sind neben den Einstellungen im Customizing die Kernelemente eines SAP-Systems. Erst im Zusammenspiel können die benötigten Geschäftsprozesse im SAP-S/4HANA-System abgebildet werden. Daher ist vor allem bei der Datenmigration während einer SAP-S/4HANA-Einführung sorgfältig zu prüfen, welche Stammdaten zu übernehmen sind. Während der Vorbereitung sollten nicht mehr benötigte Stammdaten entfernt und nur die relevanten Stammdaten für die Migration aufbereitet werden.

        Während eines SAP-S/4HANA-Einführungsprojekts sollten Sie für die Migration der Stammdaten genügend Zeit und Ressourcen einplanen. Hier sollte auch ein fachbereichsübergreifender Austausch stattfinden, um z. B. Kunden- und Lieferantenstammsätze in Geschäftspartnerstammsätze zu überführen.

    


                    
                        Teil II
Vertriebsfunktionen in SAP S/4HANA



                    
                        4    Grundlegende Vertriebsfunktionen
In diesem Kapitel beschreiben wir grundlegende Vertriebsfunktionen in SAP S/4HANA umfassend und mit ausführlichen Beispielen, um Ihnen eine Basis für die weitere Arbeit mit SAP S/4HANA Sales mit auf den Weg zu geben.
Damit Sie im weiteren Verlauf des Buches die zentralen Prozesse im Vertriebsumfeld verstehen und mit ihnen arbeiten können, zeigen wir Ihnen in diesem Kapitel die wichtigsten Vertriebsfunktionen in SAP S/4HANA. Einige dieser Funktionen, wie z. B. die Bedarfsübergabe, dienen der Steuerung, die über die Belegerfassung hinausgeht, und sind im Kontext der Wertschöpfungskette von großer Bedeutung. Darüber hinaus stellen sich folgende Fragen: Wie wird eigentlich der Verkaufspreis ermittelt? Was ist eine Verfügbarkeitsprüfung? Wie werden Bedarfe an den Einkauf oder die Produktion übergeben? Wie wird der Liefertermin ermittelt? Wie werden die Nachrichten wie die Auftragsbestätigung oder die Lieferpapiere erzeugt? Was spielen Chargen und Serialnummern für eine Rolle? Diese und weitere Fragen werden im Folgenden anhand der wichtigsten Funktionen aus dem Vertriebsumfeld geklärt.

        4.1    Verfügbarkeitsprüfung

        Neben Preisen und Konditionen, Lieferbedingungen und der Produktqualität entscheidet der Liefertermin oft über den erfolgreichen Verkaufsabschluss. Dabei ist eine Aussage über die Verfügbarkeit nicht einfach zu treffen. Eine enge Abstimmung zwischen Vertrieb, Materialwirtschaft und Produktion ist erforderlich, um dem Kunden die Ware zum gewünschten Termin zusagen zu können. Wenn es eine Funktion gibt, an der sich die Notwendigkeit von bereichs- und komponentenübergreifendem Denken veranschaulichen lässt, ist dies ganz sicher die Verfügbarkeitsprüfung. An ihrem Beispiel wird deutlich, dass es empfehlenswert ist, SAP-S/4HANA-Systeme prozessorientiert zu gestalten und einzuführen.

        
            4.1.1    Betriebswirtschaftliche Grundlagen

            
            Die Verfügbarkeit eines Produkts wird über eine dynamische Verfügbarkeitsprüfung ermittelt. Dabei werden neben dem vorhandenen Lagerbestand die geplanten Zugänge aus der Fertigung (oder bei Handelswaren aus Bestellungen beim Lieferanten) und die geplanten Abgänge (aus Kundenaufträgen) berücksichtigt. Innerhalb des SAP-Systems bezeichnet man diese Vorgehensweise auch als ATP-Prüfung (Available-to-Promise). Abbildung 4.1 zeigt diesen Zusammenhang.

            [image: Dynamische Verfügbarkeitsprüfung]

            Abbildung 4.1    
            Dynamische Verfügbarkeitsprüfung

            
            Schon an dieser Stelle wird der enge Zusammenhang mit der Produktionsplanung und -steuerung des Unternehmens deutlich. Die geplanten Zugänge (z. B. in Form von Planaufträgen, Fertigungsaufträgen oder Bestellungen) ergeben sich nämlich aus dem Produktionsplan des Unternehmens. Die Bedarfe aus den Vertriebsbelegen werden in diesen Plan eingelastet und verändern damit permanent die Situation in Vertrieb und Produktion. Die vorhandenen Bestände sind ebenfalls Bestandteil der Verfügbarkeitsprüfung. Sie werden über die Materialwirtschaft verwaltet und verändern sich mit jeder Warenbewegung.

            
            Neben der dynamischen Verfügbarkeitsprüfung im ATP-Verfahren kennt man auch die sogenannte Verrechnung gegen die Vorplanung. Dabei erfolgt in der Produktionsplanung eine auftragsunabhängige Vorplanung. Jeder eintreffende Kundenauftrag verrechnet sich gegen diese Vorplanung (d. h., die Aufträge bauen die Vorplanung schrittweise ab). Ein Produkt gilt in diesem Verfahren dann als verfügbar, wenn noch eine Vorplanungsmenge in der Produktionsplanung vorhanden ist (und zwar unabhängig von tatsächlich vorhandenen Beständen). Diese Bestände werden bei der Verrechnungssystematik nicht berücksichtigt. Das Szenario »Kundeneinzelfertigung mit Verrechnung gegen die Vorplanung« wird in Abschnitt 23.5 beschrieben.

            
            SAP S/4HANA bietet außerdem die Möglichkeit, eine Verfügbarkeitsprüfung gegen Kontingente durchzuführen. Kontingente können für Regionen oder einzelne Kunden definiert werden. Mit Kontingenten soll sichergestellt werden, dass die vorhandenen Produkte nicht durch einzelne Kunden oder Aufträge aufgebraucht werden.

            Aus den genannten Verfahren zur Ermittlung der Verfügbarkeit eines Produkts (ATP, Verrechnung gegen die Vorplanung) ergeben sich unterschiedliche betriebswirtschaftliche Szenarien für die Produktionsplanung, die den unterschiedlichen Produktionsszenarien (Kundeneinzelfertigung, Serienfertigung, Lagerfertigung) gleichkommen. Wir werden einige dieser Szenarien in Teil IV, »Gestaltung von Wertschöpfungsketten in SAP S/4HANA«, mit entsprechenden komponentenübergreifenden Systembeispielen vorstellen. An dieser Stelle erläutern wir allgemein und anhand eines Beispiels den Ablauf und die Gestaltungsmöglichkeiten der Verfügbarkeitsprüfung (bzw. der Verrechnung gegen die Vorplanung).

        
        
            4.1.2    Verfügbarkeitsprüfung in SAP S/4HANA

            Die Prüfung der Verfügbarkeit erfolgt in SAP S/4HANA stets auf den Ebenen Werk und Lagerort. Damit die Prüfung auf den Lagerort durchgeführt werden kann, muss auch im Kundenauftrag der Lagerort vorhanden sein. Im Customizing kann die Prüfung auf Lagerortebene ausgeschaltet werden.

            Die Produktionsplanung und die Materialbedarfsplanung (Disposition) werden ebenfalls auf Werksebene durchgeführt. In den Vertriebsbelegen wird das Auslieferwerk automatisch ermittelt. Sowohl im Geschäftspartnerstamm als auch im Materialstamm ist ein Auslieferwerk definiert, wobei das Auslieferwerk des Kundenstamms Priorität hat. Nur wenn kein Auslieferwerk im Kundenstamm definiert ist, wird der Eintrag aus dem Materialstamm gezogen. Der Anwender kann das Auslieferwerk im Kundenauftrag manuell ändern.

            
                Bedarfsarten

                
                Ausgangspunkt der Verfügbarkeitsprüfung in den Vertriebsbelegen ist stets die Bedarfsart. Sie steuert den Ablauf der Verfügbarkeitsprüfung in den Vertriebsbelegen. Sie wird über eine der folgenden Quellen automatisch ermittelt:

                
                    	
                        Strategiegruppe im Materialstamm (Dispositionsdatenbild)
Auf dem Dispositionsdatenbild im Materialstamm kann eine Strategiegruppe zugeordnet werden. Im Customizing der Produktionsplanung (PP) wird der Strategiegruppe eine Bedarfsart für die Vertriebsabwicklung zugeordnet, die dann an den Kundenauftrag übergeben wird.

                    

                    	
                        Dispositionsgruppe im Materialstamm (Dispositionsdatenbild)
Die zweite Möglichkeit besteht darin, im Materialstamm eine Dispositionsgruppe zuzuordnen. Zur Dispositionsgruppe werden im PP-Customizing die relevanten Parameter für die Durchführung der Materialbedarfsplanung hinterlegt. Dazu gehört unter anderem auch die Strategiegruppe. Innerhalb der Strategiegruppe wird dann im Customizing (siehe vorheriger Absatz) die Bedarfsart zugeordnet.

                    

                    	
                        Kombination aus Positionstyp und Dispositionsmerkmal im Vertriebs-Customizing
Die dritte Möglichkeit besteht darin, die Bedarfsart unabhängig von Einstellungen in der Produktionsplanung zu ermitteln. Im Customizing der Vertriebskomponente wird aus der Kombination von Positionstyp und Dispositionsmerkmal die Bedarfsart festgelegt. Das Dispositionsmerkmal wird im Materialstamm zugeordnet und regelt das Dispositionsverfahren für das Material (verbrauchsgesteuerte deterministische Disposition). Der Positionstyp steuert im Vertriebsbeleg den Ablauf der Positionsbearbeitung (siehe Abschnitt 7.1.2, »Positionstyp«). Im Vertriebs-Customizing kann festgelegt werden, dass diese Art der Ermittlung der Bedarfsart Priorität hat. Dann wird die Bedarfsart in jedem Fall (unabhängig von der Strategiegruppe) über den Positionstyp ermittelt.

                    

                

            
            
                Bedarfsklassen

                
                Über die Bedarfsart wird im Vertriebs-Customizing (Transaktion OVZG) eine Bedarfsklasse ermittelt. In der Bedarfsklasse werden die Customizing-Einstellungen für die Verfügbarkeitsprüfung und die Bedarfsübergabe vorgenommen. Abbildung 4.2 zeigt einen Teil der Steuerungsmöglichkeiten, die für eine Bedarfsklasse im Customizing eingestellt werden.

                Dabei wird deutlich, dass die Bedarfsklasse das zentrale Objekt zur Einstellung der Verfügbarkeitsprüfung ist. Im Folgenden werden wir noch Einstellungen zur Bedarfsklasse zeigen, die die Produktionsplanungs- und Controlling-Komponenten betreffen. Doch kommen wir zunächst zu den relevanten Einstellungen für die Verfügbarkeitsprüfung und die Bedarfsübergabe. Grundsätzlich wird für die Bedarfsklasse eingestellt, ob überhaupt eine Bedarfsübergabe oder eine Verfügbarkeitsprüfung erfolgt (siehe Abbildung 4.2 im Bereich Bedarf).

                [image: Customizing der Bedarfsklasse in SAP S/4HANA (Transaktion OVZG)]

                Abbildung 4.2    
            Customizing der Bedarfsklasse in SAP S/4HANA (Transaktion OVZG)

                
                Unter der Bedarfsübergabe ist die Übergabe des Kundenauftragsbedarfs an die Disposition zu verstehen. Ist die Bedarfsübergabe aktiviert, wird der Bedarf anschließend in der aktuellen Bedarfs- und Bestandsliste angezeigt. Diese Liste zeigt die aktuellen Bestände sowie alle dispositionsrelevanten Zu- und Abgänge. Sie ist eines der Hauptwerkzeuge der Disponenten im Unternehmen. Über das Kennzeichen Keine Dispo. wird eingestellt, welche Auswirkung der Kundenbedarf in der Disposition haben soll. Folgende Optionen sind möglich:

                
                    	
                        Leer: Der Bedarf wird disponiert. Das heißt, er beeinflusst die Produktionsplanung, indem bei Unterdeckung eine Beschaffung ausgelöst wird.

                    

                    	
                        1: Der Bedarf wird angezeigt, aber nicht disponiert. Das heißt, der Bedarf erscheint in der aktuellen Bedarfs- und Bestandsliste, hat aber keine Auswirkung auf die Produktion, sondern dient nur der Information des Disponenten.

                    

                    	
                        2: Der Bedarf wird weder angezeigt noch disponiert.

                    

                

                
                Über das Zuordnungskennzeichen (ZuordnungsKz im Bereich Bedarf in Abbildung 4.2) wird festgelegt, ob eine Verrechnung gegen die Vorplanung erfolgt. Folgende Einstellungen sind möglich:

                
                    	
                        Leer: keine Verrechnung

                    

                    	
                        1: Verrechnung gegen Vorplanung mit Endmontage

                    

                    	
                        2: Verrechnung gegen Vorplanung ohne Endmontage

                    

                    	
                        3: Verrechnung gegen Vorplanung mit Vorplanungsmaterial

                    

                

                
                Bei der Option Vorplanung mit Endmontage wird eine Vorplanung (z. B. aus einem Absatzplan) für das Fertigprodukt angelegt. Die Planung löst unabhängig von vorliegenden Kundenaufträgen Produktionsbedarfe aus und initiiert damit die Fertigung. Die eingehenden Kundenaufträge verrechnen sich gegen die Vorplanung. Bei der Verrechnung werden Vorplanungsbedarfe abgebaut. Gleichzeitig wird ein Kundenauftragsbedarf an die Disposition übergeben. Ist der Auftragsbedarf größer als der Vorplanungsbedarf, wird die geplante Produktionsmenge erhöht. Ist der Kundenauftragsbedarf kleiner oder gleich der vorgeplanten Menge, ändert sich die Produktionsplanung nicht. Man nutzt diese Strategie dann, wenn man zwar den Absatz relativ gut planen kann, aber eine Anpassung des Produktionsprogramms an eingehende Kundenaufträge vornehmen will.

                Bei diesem Szenario wird die Verfügbarkeitsprüfung auf der ATP-Logik durchgeführt. Hier wird deutlich, dass Verrechnungslogik und ATP-Logik kombiniert werden können: In diesem Fall wird der Vorplanungsbedarf über die Verrechnung abgebaut, die Verfügbarkeit jedoch über die ATP-Logik bestimmt.

                
                Bei der Option Vorplanung ohne Endmontage erfolgt lediglich die Planung der Komponenten auftragsunabhängig. Die Endmontage erfolgt dagegen erst, wenn konkrete Kundenaufträge vorliegen. Da die Endprodukte zum Zeitpunkt des Auftragseingangs noch nicht am Lager sind, empfiehlt sich hier eine reine Verrechnungslogik ohne ATP-Verfügbarkeitsprüfung. Bei dieser Strategie kann sehr schnell auf Kundenanforderungen reagiert werden. Auch lassen sich Variantenprodukte (mit kundenindividueller Endmontage) darüber abbilden.

                
                Bei der Option Vorplanung mit Vorplanungsmaterial erfolgt die Planung auf Basis eines Vorplanungsmaterials. Dabei handelt es sich um »virtuelles Material«, das nicht gefertigt wird, sondern lediglich der Planung dient. Materialien, die über eine gemeinsame Fertigungsstraße produziert werden, können über ein gemeinsames Vorplanungsmaterial eingeplant werden. Dabei geht man davon aus, dass die Materialien gleiche Komponenten benötigen. Die Endmontage erfolgt dann wieder kundenindividuell. Eine ATP-Prüfung ist hier grundsätzlich nicht sinnvoll. Die Verfügbarkeit kann nur über die Verrechnung gegen die Vorplanung ermittelt werden.

                
                Das Kennzeichen PbedAbbau (siehe Abbildung 4.2) steuert den Abbau von Planprimärbedarfen. Dies ist vor allem bei der anonymen Lagerfertigung sinnvoll. Kundenauftragsbedarfe verrechnen sich bei diesem Szenario nicht gegen die Vorplanung; der Planprimärbedarf der Produktionsplanung wird erst beim Buchen des Warenausgangs durch die Lieferung abgebaut.

                Über die Bedarfsklasse erfolgen auch Einstellungen zur Steuerung der Abläufe in den Komponenten CO (Controlling) und PP (Produktionsplanung und -steuerung). Abbildung 4.3 zeigt diese Optionen.

                [image: Customizing der Bedarfsklasse (Transaktion OMPO in der Komponente PP, Transaktion SPRO • Bedarfsklassen überprüfen in der Komponente CO)]

                Abbildung 4.3    
            Customizing der Bedarfsklasse (Transaktion OMPO in der Komponente PP, Transaktion SPRO • Bedarfsklassen überprüfen in der Komponente CO)

                
                Über die Option Kalkulieren wird festgelegt, ob eine Kundenauftragskalkulation zur Ermittlung der Herstellungs- oder der Selbstkosten (Selbstkosten = Herstellungskosten + Gemeinkostenzuschläge) erfolgt. Mit dem Kontierungstyp wird eingestellt, ob es sich um eine Kundeneinzelfertigung handelt. Bei der Kundeneinzelfertigung wird mit der Bedarfsübergabe ein sogenanntes Einzelbestandssegment angelegt. Damit wird ein Bestand auf der Ebene der Kundenauftragsposition verwaltet und disponiert. An dieser Stelle wollen wir auf den Zusammenhang mit den Szenarien im Controlling hinweisen, wie z. B. die Kundeneinzelfertigung mit Kundeneinzelbestand, bei der die Kundenauftragsposition als Kosten- und Erlössammler dient. Wir kommen auf die Thematik der Einzelbestände in Kapitel 6, »Integration in das Rechnungswesen«, zurück. In Kapitel 21, »Kundeneinzelfertigung«, werden Sie ein Szenario zur Kundeneinzelfertigung mit einem Kundeneinzelbestand (mit durchgängigem Systembeispiel) kennenlernen.

            
            
                Umfang der ATP-Prüfung

                Außerhalb der Bedarfsklasse gibt es weitere wichtige Customizing-Einstellungen, die den Ablauf der Verfügbarkeitsprüfung steuern. Dabei werden folgende Punkte festgelegt:

                
                    	
                        Werden aus dem Auftrag Einzel- oder Sammelbedarfe an die Disposition übergeben?

                    

                    	
                        Welche Bestandsarten (freie Bestände, Sperrbestände, Sicherheitsbestände) werden bei der ATP-Prüfung berücksichtigt?

                    

                    	
                        Welche geplanten Zugänge (Planaufträge, Fertigungsaufträge, Bestellanforderungen, Bestellungen) werden berücksichtigt?

                    

                    	
                        Welche geplanten Abgänge (Kundenaufträge, Lieferungen, Reservierungen) werden berücksichtigt?

                    

                    	
                        Wird die Wiederbeschaffungszeit eingerechnet?

                    

                

                
                Die Unterscheidung in Einzel- und Sammelbedarfe entscheidet darüber, ob in der aktuellen Bedarfs- und Bestandsliste für jeden einzelnen Auftrag ein Eintrag erzeugt wird oder ob Aufträge zu Sammelbedarfen pro Periode zusammengefasst werden. Dies erfolgt abhängig von einem Eintrag im Materialstamm. Bei Einzelbedarfen kann der Disponent direkt aus der aktuellen Bedarfs- und Bestandsliste in den Auftrag springen.

                Die übrigen Parameter der Verfügbarkeitsprüfung werden im Customizing abhängig von dem Einzel-/Sammelbedarfskennzeichen des Vertriebsbelegs und der Prüfregel ermittelt. Die Prüfregel ist einem Vertriebsbelegtyp fest zugeordnet. Damit lässt sich die Zuordnung der Prüfregel zur Auftragsart nicht im Customizing einstellen. Benötigt man in einem Einführungsprojekt eine eigene ATP-Steuerung, kann man jedoch ein neues Bedarfskennzeichen einstellen. Abbildung 4.4 zeigt die Steuerung der Verfügbarkeitsprüfung im Customizing.

                [image: Steuerung der ATP-Prüfung (Transaktion OVZ9)]

                Abbildung 4.4    
            Steuerung der ATP-Prüfung (Transaktion OVZ9)

                
                Besondere Erwähnung verdient an dieser Stelle die Option Ohne Wiederbeschaffungszeit. Damit ist die Wiederbeschaffungszeit gemeint, die im Materialstamm hinterlegt ist. Ist dieses Kennzeichen nicht gesetzt, ist das Material außerhalb der Wiederbeschaffungszeit grenzenlos verfügbar. Dahinter verbirgt sich die Annahme, dass ein Material innerhalb der Wiederbeschaffungszeit in jeder Menge beschafft werden kann. Das Ergebnis einer solchen ATP-Prüfung ist also immer mindestens ein möglicher Liefertermin – der am Ende der Wiederbeschaffungszeit.

                
                Eingangs haben wir erwähnt, dass die Verfügbarkeit stets auf Werksebene geprüft wird. Für den Fall, dass ein Produkt in einem Werk nicht in der erforderlichen Stückzahl vorhanden ist, hat der Anwender jedoch die Möglichkeit, sich die Verfügbarkeitssituation in anderen Werken anzeigen zu lassen. Er kann dann die Auslieferung aus einem anderen Werk vornehmen. Voraussetzung ist lediglich, dass im Customizing der Organisationsstrukturen eingestellt wurde, dass der Verkauf aus diesem Werk zulässig ist (und dass die werksabhängigen Vertriebsdaten des Materialstamms gepflegt sind). Dazu muss das Werk, aus dem verkauft werden soll, der Kombination aus Verkaufsorganisation und Vertriebsweg aus dem Auftrag zugeordnet werden. Diese Funktion kann einen wichtigen Beitrag zur Senkung von Beständen leisten, beispielsweise in Fällen, in denen ausreicht, die Bestände in einem Werk vorzuhalten.

                
                Sofern der Anwender im Kundenauftrag den Lagerort erfasst, aus dem der Bestand entnommen werden soll, erfolgt die ATP-Prüfung auch auf der Lagerortebene. Dies ist nicht möglich, wenn bei der Steuerung der Verfügbarkeitsprüfung (siehe Abbildung 4.4) unter Sonderszenarien das Kennzeichen Ohne Lagerortprüfung gesetzt ist.

            
        
        
            4.1.3    Beispiel für die Verfügbarkeitsprüfung

            
            In unserem Beispiel mit dem Material 33 gehen wir davon aus, dass zunächst weder eine Vorplanung stattgefunden hat noch ein Bestand vorhanden ist. Das Beispielmaterial ist eine Handelsware. Diese soll dann beim Lieferanten bestellt werden, wenn entsprechende Kundenaufträge vorliegen. In Teil IV, »Gestaltung von Wertschöpfungsketten in SAP S/4HANA«, werden die Themen Verfügbarkeitsprüfung, Bedarfsübergabe, Planungsstrategie und Controlling-Konzept komponentenübergreifend behandelt. Dabei greifen wir auch auf die Aspekte dieses Kapitels zurück.

            Das Beispiel in diesem Abschnitt umfasst die folgenden Schritte:

            
                	
                    Anzeigen der aktuellen Bedarfs- und Bestandsliste (Bestand = 0)

                

                	
                    Erfassen eines Kundenauftrags über 100 Stück

                

                	
                    Durchführen der Materialbedarfsplanung (Disposition)

                

                	
                    Erneute Verfügbarkeitsprüfung im Kundenauftrag

                

                	
                    Erstellen des Lieferbelegs

                

            

            
            In Abbildung 4.5 sehen Sie die aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste für das Beispielmaterial 33 im Werk DE10. Die Übersicht zeigt, dass bei diesem Material kein Bestand (Zeile BStand) vorhanden ist. Außerdem existieren auch keinerlei geplante Zu- oder Abgänge.

            [image: Aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste für das Material 33 im Werk DE10 (Transaktion MD04)]

            Abbildung 4.5    
            Aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste für das Material 33 im Werk DE10 (Transaktion MD04)

            
            Die Situation ändert sich mit der Erfassung des Kundenauftrags über 100 Stück zu diesem Material (siehe Abbildung 4.6).

            [image: Beschaffungssicht im Kundenauftrag (Transaktion VA01)]

            Abbildung 4.6    
            Beschaffungssicht im Kundenauftrag (Transaktion VA01)

            Als Bedarfsart (Feld BDAr) wurde für diese Position »011« ermittelt. Im Vertriebs-Customizing ist dieser Bedarfsart die gleichnamige Bedarfsklasse 011 zugeordnet. Da in der Bedarfsklasse zentrale Einstellungen für die Funktion Verfügbarkeitsprüfung vorgenommen werden, zeigen wir diese in Abbildung 4.7.

            [image: Customizing der Bedarfsklasse 011 (Transaktion OVZG)]

            Abbildung 4.7    
            Customizing der Bedarfsklasse 011 (Transaktion OVZG)

            Sie sehen, dass für die Bedarfsklasse Verfügbarkeit und Bedarfsübergabe aktiviert sind. Da das Feld Keine Dispo. mit keinem Wert belegt ist, werden die Positionen mit Bedarfsklasse 011 in der Disposition berücksichtigt. Abbildung 4.8 zeigt das Ergebnis der Verfügbarkeitsprüfung in unserem Auftrag.

            [image: Verfügbarkeitsprüfung im Kundenauftrag (Transaktion VA01)]

            Abbildung 4.8    
            Verfügbarkeitsprüfung im Kundenauftrag (Transaktion VA01)

            Hier zeigt sich, dass zum Wunschlieferdatum des Kunden (25.05.2021) keine Lieferung möglich ist. In diesem Fall versucht das System zunächst, einen Liefervorschlag zum nächstmöglichen Termin zu unterbreiten. Da aber weder Bestand noch geplante Zu- oder Abgänge vorhanden sind, meldet das System Liefervorschlag: nicht möglich. Sie erkennen auch, dass im Feld Bestätigte Menge der Wert 0 steht. Der Auftrag ist damit noch nicht bestätigt. Die Erstellung eines Lieferbelegs ist für einen solchen Auftrag nicht möglich.

            Über die Schaltfläche Prüfungsumfang gelangen Sie zu einer Übersicht, die zeigt, welche Daten in die ATP-Prüfung eingehen (siehe Abbildung 4.9).

            Hier erkennen Sie, dass die Option Ohne Wiederbeschaffungszeit aktiviert ist. Damit berücksichtigt das System die Wiederbeschaffungszeit nicht. Wäre diese Option im Customizing nicht aktiviert, würde das System einen Liefervorschlag zum Ende der Wiederbeschaffungszeit unterbreiten.

            [image: Anzeige des Prüfumfangs in der ATP-Prüfung des Terminauftrags (Transaktion VA01)]

            Abbildung 4.9    
            Anzeige des Prüfumfangs in der ATP-Prüfung des Terminauftrags (Transaktion VA01)

            
            Werfen wir als Nächstes einen Blick auf die aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste nach Erfassung des Kundenauftrags (siehe Abbildung 4.10). Der Kundenauftrag wird aus dem Werksbestand bedient, da in unserem Beispielmaterial das Kennzeichen Einzelbedarfe nicht gesetzt ist. Das Einzelbedarfskennzeichen ist auf keinen Fall mit Kundeneinzelbeständen zu verwechseln (siehe Kapitel 21, »Kundeneinzelfertigung«).

            Die aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste zeigt nun einen geplanten Abgang in Form eines Kundenauftrags. In Zeile K-Auft wird der Bedarf als negative Menge 100- angezeigt.

            Als Nächstes wird die Materialbedarfsplanung durchgeführt. Diese erzeugt – abhängig von den Einstellungen im Materialstamm und im Customizing – Vorschläge zur Bedarfsdeckung. Unser Material 33 wurde so gepflegt, dass eine plangesteuerte Disposition durchgeführt wird. Im Unterschied zur verbrauchsgesteuerten Disposition (z. B. über Bestellzeitpunkte) wird dabei eine exakte Bedarfsunterdeckung (Bestand + Zugänge – Abgänge) ermittelt. Für diese Bedarfsunterdeckung wird mithilfe eines Losgrößenverfahrens (diese Einstellung findet sich ebenfalls im Materialstamm) ein Beschaffungsvorschlag unterbreitet.

            [image: Aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste nach Auftragseingang (Transaktion MD04)]

            Abbildung 4.10    
            Aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste nach Auftragseingang (Transaktion MD04)

            
                [»]  MRP Live für SAP S/4HANA

                Mit der Einführung von SAP S/4HANA wurden die Funktionen der Materialbedarfsplanung angepasst. SAP bezeichnet die Materialbedarfsplanung in SAP S/4HANA als MRP Live (MRP = Material Requirements Planning).
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