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In diesem Kapitel beschreiben wir den Verkaufsbeleg genauer. 
Dazu gehen wir auf die Struktur eines Belegs ein und auf die 
Phasen, die er nach dem Anlegen durchläuft.

7 Der Verkaufsbeleg

Der Verkaufsbeleg ist das wichtigste und meistgenutzte Instrument 
innerhalb der Komponente SD. Spätestens bei der Belegerfassung fin-
den die zuvor vorgenommenen Customizing-Einstellungen, einge-
richteten Funktionalitäten und angelegten Stammdaten ihre Anwen-
dung. Ein Verkaufsbeleg besteht aus zwei bis drei Bereichen, die 
jeweils eine steuernde Funktion übernehmen. Im Folgenden wollen 
wir uns dem Aufbau des Verkaufsbelegs und seinen steuernden 
Bereichen widmen.

7.1 Belegstruktur

Im Folgenden stellen wir Ihnen die grundlegende Struktur von Bele-
gen im Vertrieb, im Versand und bei der Fakturierung vor. Damit 
wird hier eine wichtige Grundlage für die weiteren Abschnitte des 
Kapitels gelegt.

Grundsätzlich werden SAP-Vertriebsbelege in folgende Bereiche 
unterteilt:

� Auftragskopf

� Positionsebene

� Einteilungen

AuftragskopfDer Auftragskopf enthält Informationen, die für den gesamten Auf-
trag (also alle Positionen und Einteilungen) gelten. Dazu gehören z.  B. 
die Auftragsnummer, die Kundennummer des Auftraggebers, die 
Bestellnummer des Kunden sowie die Zahlungsbedingungen.

PositionsebeneAuf der Positionsebene werden die Produkte und Leistungen festge-
legt, die der Kunde bestellt. Dort findet man unter anderem die 
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Materialnummer, die Auftragsmenge, das Lieferdatum und den Preis 
sowie die Konditionen (Zu- und Abschläge, Steuern).

Einteilungen Zusätzlich kann sich eine Position in mehrere Einteilungen unterglie-
dern. Bestellt ein Kunde z.  B. 10 Stück eines Materials und wünscht 
die Lieferung zu unterschiedlichen Terminen, wird für jeden Liefer-
termin eine Einteilung angelegt. Abbildung 7.1 zeigt diese Struktur.

Abbildung 7.1 Struktur von Vertriebsbelegen

Einteilungen ergeben sich auch als Ergebnis der Verfügbarkeitsprü-
fung (siehe Abschnitt 4.3). Wünscht der Kunde nur einen einzigen 
Liefertermin und ist die Ware zu diesem Termin auch verfügbar, wird 
nur eine einzige Einteilung angelegt. Die bestätigte Menge der Eintei-
lung entspricht dann der gesamten Positionsmenge. Ist die Ware zum 
Wunschliefertermin nicht verfügbar, werden zwei Einteilungen 
angelegt. Die erste Einteilung enthält dann das Wunschlieferdatum 
und die bestätigte Menge 0. Die zweite Einteilung wird zum nächst-
möglichen Liefertermin erzeugt. Ergebnis der Verfügbarkeitsprüfung 
kann auch ein Split auf mehrere Einteilungen sein.

Am besten verdeutlichen wir diesen Zusammenhang an einem Bei-
spiel. In einer Position wurden insgesamt 100 Stück bestellt. Das 
Wunschlieferdatum des Kunden ist der 15.01.2013. Zu diesem Ter-
min ist keine Menge verfügbar. Zum 30.01.2013 können 50 Stück 
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und zum 15.02.2013 weitere 50 Stück geliefert werden. Akzeptiert 
der Anwender diesen Liefervorschlag, entstehen die folgenden Ein-
teilungen:

� Einteilung 1

� Menge = 100 Stück

� Termin: 15.01.2013

� bestätigte Menge = 0

� Einteilung 2

� Menge = 50 Stück

� Termin: 30.01.2013

� bestätigte Menge = 50

� Einteilung 3

� Menge = 50 Stück

� Termin: 15.02.2013

� bestätigte Menge = 50

Die erste Einteilung wird bei der Erstellung einer Lieferung nicht 
berücksichtigt, da sie über keine bestätigte Menge verfügt. Sie ist für 
die Folgebelege des Auftrags nicht relevant.

Es gibt jedoch auch Auftragspositionen ohne Einteilungen. Dazu 
gehören z.  B. Gut- und Lastschriftpositionen, die nicht zu einer Liefe-
rung führen.

Versand- und 
Fakturabelege

Die Untergliederung in Kopf, Position und Einteilung gilt allerdings 
nicht für sämtliche Vertriebsbelege, sondern nur für alle Verkaufsbe-
lege (z.  B. Anfragen, Angebote, Aufträge, Rahmenverträge). Versand- 
und Fakturabelege enthalten dagegen nur Kopf- und Positionsdaten. 
In Lieferbelegen gibt es aber zu der jeweiligen Lieferung auch Unter-
positionen. Diese werden notwendig, wenn eine Lieferposition aus 
unterschiedlichen Chargen besteht. In diesem Fall (Chargensplit) wer-
den mehrere Unterpositionen angelegt (siehe hierzu auch Abschnitt 
4.5, »Chargenfindung«).

Untergeordnete 
Positionen

Auch im Kundenauftrag kann es untergeordnete Positionen geben. 
Diese sind z.  B. bei der Setabwicklung von Bedeutung. Bei einer 
Setabwicklung besteht ein Produkt aus mehreren Komponenten. Klas-
sisches Beispiel ist ein PC, der in der Regel aus dem Monitor, der Tas-
tatur, dem Rechner, der Maus und gegebenenfalls einem Drucker 
oder weiteren Peripheriegeräten besteht. Auch im Anlagenbau ist 
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diese Möglichkeit der Auftragsstrukturierung von großer Bedeutung. 
Anlagen bestehen häufig aus mehreren Komponenten, die durchaus 
getrennt geliefert, aber als eine Anlage berechnet werden. In diesen 
Fällen wird für das Gesamtsystem eine Position angelegt (z.  B. der PC 
oder die gesamte Anlage). Für jede Komponente (z.  B. Festplatte, Bild-
schirm, Maus, Drucker) wird jeweils eine Unterposition angelegt. Im 
Customizing kann festgelegt werden, ob z.  B. die Preisfindung auf der 
Ebene der einzelnen Komponenten (also auf der Ebene der Unterpo-
sition) erfolgt oder ob ein Gesamtpreis für die übergeordnete Posi-
tion ermittelt wird. Es ist möglich, über Customizing und einen spe-
ziellen Programmcode die Preise der einzelnen Komponenten zu 
einem Gesamtpreis für das System zu kumulieren. Dies geschieht 
über die Verwendung einer sogenannten Kumulationskondition. In 
dieser werden die Preise der Unterpositionen aufsummiert und dann 
als Gesamtpreis für das System in die Hauptposition übernommen. 
Die Werte der Unterpositionen sind in diesem Fall nur statistisch. 
Über die Versandfälligkeit wird definiert, ob eine Komponente als 
einzelne Einheit versendet wird oder ob die gesamte Anlage zusam-
men ausgeliefert wird. Ein Beispiel für die Bedeutung von Unterposi-
tionen liefert uns auch die Funktion Automatische Produktselektion
aus Abschnitt 4.7.

Customizing Schon in Teil II, »Funktionen in SD«, haben wir gezeigt, wie Customi-
zing und Stammdatenpflege den Ablauf der Vertriebsfunktionen 
(z.  B. Verfügbarkeitsprüfung und Preisfindung) steuern. Dies gilt 
natürlich auch für die Gestaltung der Prozesse. Folgende Customi-
zing-Objekte sind für die Vertriebsbelege von Bedeutung:

� für den Auftragskopf: die Auftragsart

� für die Position: der Positionstyp

� für die Einteilung: der Einteilungstyp

Im Folgenden werden wir die Bedeutung dieser Objekte nacheinan-
der vorstellen.

Auftragsart Die Auftragsart ist eines der zentralen Objekte des Customizings in 
der Vertriebskomponente (Transaktion VOV8). Der Anwender legt 
beim Anlegen eines Auftrags die Auftragsart fest und steuert somit 
den weiteren Ablauf. Unter anderem werden folgende Punkte abhän-
gig von der Auftragsart festgelegt:
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� Um welche Art Vertriebsbelegstyp (z.  B. Anfrage, Angebot, Auf-
trag, Lieferplan, Kontrakt, Retoure, Gutschriftanforderung, Last-
schriftanforderung) handelt es sich? Über diese Option werden 
Vertriebsbelege und damit verschiedene Prozesse unterschieden.

� Aus welchem Nummernkreis wird die Auftragsnummer vergeben, 
und handelt es sich um eine interne oder externe Nummernvergabe?

� Welche Positionstypen sollen innerhalb eines Auftrags ermittelt 
werden?

� In welche Folgebelege kann ein Auftrag kopiert werden? Hiermit 
wird z.  B. festgelegt, ob ein Auftrag als Kopiervorlage für einen 
anderen Auftrag verwendet werden kann.

� Wird die Kreditlimitprüfung (siehe Abschnitt 4.11) durchgeführt – 
und wenn ja, in welcher Form?

� Werden die Funktionen Materialfindung (siehe Abschnitt 4.7) 
sowie Materiallistung und Materialausschluss (siehe Abschnitt 4.8) 
durchgeführt – und wenn ja, in welcher Form?

� Wie laufen die Transaktionen der Auftragsbearbeitung ab? So kann 
z.  B. abhängig von der Auftragsart bei der Auftragserfassung ein 
Hinweis auf vorliegende Angebote oder Rahmenverträge des Kun-
den gegeben werden.

� Welche Belegarten werden für die Folgebelege (Lieferungen, Fak-
turen) vorgeschlagen?

Auftragsarten 
anpassen

Ein wesentlicher Bestandteil eines Einführungsprojekts ist die Festle-
gung von Geschäftsprozessen und deren Abbildung in SAP ERP. Dar-
aus können dann die benötigten Auftragsarten abgeleitet werden. Im 
SAP-Standard wird bereits eine ganze Reihe wichtiger Auftragsarten 
ausgeliefert. In der Regel wird man Standard-Auftragsarten kopieren 
und diese gemäß den Anforderungen des jeweiligen Unternehmens 
ausprägen. Dies gilt selbstverständlich auch für Positions- und Eintei-
lungstypen. Die neuen Objekte (Auftragsart, Positionstypen, Eintei-
lungstypen) sollten stets in einem eigens vorgesehenen Kundenna-
mensraum (in der Regel mit Z oder Y beginnend) angelegt werden. 
Dadurch wird verhindert, dass die Einstellungen beim Releasewech-
sel überschrieben werden.

PositionstypenEin wichtiger Baustein der Gestaltung von Vertriebsprozessen ist die 
automatische Ermittlung des richtigen Positionstyps. Im Customizing 
werden für die unterschiedlichen Positionstypen Einstellungen vor-
genommen (Transaktion SPRO � Positionstypen definieren). Diese 
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Einstellungen steuern den Ablauf der Auftragsbearbeitung für diese 
Position. Unter anderem wird dabei Folgendes geregelt:

� Handelt es sich um eine Position mit Preisrelevanz? Nur in diesem 
Fall kann eine Preisfindung innerhalb dieser Position durchgeführt 
werden. Ansonsten handelt es sich um eine »kostenlose Position«.

� Sind Einteilungen innerhalb der Position erlaubt? Ist dies der Fall, 
existiert immer mindestens eine Einteilung pro Position.

� Kann eine Position kopiert werden? In welche Folgebelege kann 
sie kopiert werden?

� Handelt es sich um eine Retourenposition?

� Handelt es sich um eine fakturarelevante Position? In der Praxis ist 
meist jede preisrelevante Position auch eine fakturarelevante Posi-
tion. Diese Positionen werden in den Fakturabeleg übernommen 
und fakturiert.

� Ermittlung der Einteilungstypen und damit die weitere Steuerung 
der Einteilungsbearbeitung

Ermittlung des 
Positionstyps

Von besonderer Bedeutung ist die automatische Ermittlung des Posi-
tionstyps in einem Auftrag. Diese erfolgt abhängig von folgenden Kri-
terien:

� Auftragsart 
Damit erfolgt die Positionstypenermittlung abhängig von der Auf-
tragsart und damit abhängig von dem entsprechenden Prozess 
(z.  B. Terminauftragsabwicklung Streckengeschäft, Konsignation).

� Positionstypengruppe 
Im Materialstamm wird das Material einer Positionstypengruppe 
zugeordnet (z.  B. NORM für den »normalen« Terminauftrag). Im 
Customizing können beliebig viele Positionstypengruppen defi-
niert werden. Damit kann die Prozesssteuerung differenziert pro 
Material festgelegt werden.

� Übergeordneter Positionstyp 
Wenn es sich um eine Unterposition handelt, hängt die Ermittlung 
des Positionstyps zusätzlich von dem Positionstyp der übergeord-
neten Position ab.

� Verwendung 
Dieses Merkmal wird nicht durch Stammdaten oder Customizing-
Einstellungen ermittelt. Vielmehr greift es automatisch bei 
bestimmten Funktionen (z.  B. Chargensplit, Produktselektion).
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Beispiel für die 
Ermittlung des 
Positionstyps

Abbildung 7.2 zeigt uns die Positionstypenermittlung für den Positi-
onstyp TAN (Terminauftrag Normalposition). Wir sehen, dass meh-
rere Positionstypen eingestellt werden können. Dabei wird der erste 
Eintrag automatisch in die Auftragsposition übernommen. Die übri-
gen Einträge sind die möglichen Einträge für die manuelle Änderung 
durch den Anwender.

Abbildung 7.2 Customizing für die automatische Positionstypen- 
ermittlung (Transaktion SPRO � Positionstypen zuordnen)

Abbildung 7.2 zeigt, dass im Fall der Auftragsart TA (Terminauftrag) 
zunächst der Positionstyp TAN (Normalposition) ermittelt wird. Vor-
aussetzung dafür ist, dass es sich nicht um eine Unterposition handelt 
und im Materialstamm die Positionstypengruppe NORM (steht für 
»Normalposition«) zugeordnet wurde. Der Anwender kann diesen 
Eintrag während der Auftragserfassung z.  B. auf den Positionstyp 
TANN (Kostenlose Position) ändern.

EinteilungstypenAuf der Ebene des Einteilungstyps werden folgende Einstellungen im 
Customizing (Transaktion VOV6) vorgenommen:

� Die Lieferrelevanz einer Einteilung wird festgelegt. Nur liefer-
relevante Einteilungen können in einen SD-Lieferbeleg kopiert 
werden.

� Die Bewegungsart, mit der die Warenausgangsbuchung in der Lie-
ferung durchgeführt wird, ist ein Customizing-Objekt in der Mate-
rialwirtschaftskomponente MM. Darüber werden die Materialbe-
wegungen gesteuert. Für den Einteilungstyp kann z.  B. festgelegt 
werden, ob es sich um eine Auslieferung oder eine Retoure handelt.
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� Es kann festgelegt werden, dass abhängig vom Einteilungstyp eine 
Liefersperre im Auftrag gesetzt wird. Diese ist vom Anwender 
manuell zu entfernen, bevor eine Lieferung angelegt werden kann.

Für den Einteilungstyp wird festgelegt, ob eine Verfügbarkeitsprüfung
und eine Bedarfsübergabe im Vertriebsbeleg durchgeführt wird. In 
Abschnitt 4.3 haben wir gesehen, dass diese Funktionen von der 
Bedarfsklasse abhängen. Die Bedarfsklasse wiederum wird über 
Daten im Materialstamm (Dispositionsgruppe) ermittelt. Warum gibt 
es also an dieser Stelle noch mal die gleiche Einstellungsmöglichkeit? 
Es handelt sich hierbei um eine zusätzliche Option. Verfügbarkeits-
prüfung und Bedarfsübergabe können hier nur ausgeschaltet werden. 
Sind sie also auf Ebene der Bedarfsklasse nicht eingeschaltet, können 
sie hier nicht aktiviert werden. In der Praxis wird diese Möglichkeit 
relevant, wenn bei bestimmten Aufträgen die Verfügbarkeit nicht 
geprüft werden soll (z.  B. bei Sonderaufträgen).

Ermittlung des 
Einteilungstyps

Ebenso wie der Positionstyp wird auch der Einteilungstyp über das 
Customizing (Transaktion SPRO � Einteilungstypen zuordnen) auto-
matisch ermittelt. Auch hier ist eine manuelle Änderung des Eintei-
lungstyps durch den Anwender im Vertriebsbeleg möglich. Die auto-
matische Ermittlung hängt von den folgenden beiden Kriterien ab:

� Positionstyp 
Vom Positionstyp der Position, zu der die Einteilung gehört

� Dispomerkmal 
Vom Materialstamm (siehe Abschnitt 4.3)

Lieferarten Auftragsarten und Positionstypen haben auch im Versand ihre 
Bedeutung. Für die Lieferbelege im Versand werden eigene Lieferar-
ten definiert (Transaktion 0VLK). Die wichtigsten Einstellungen zur 
Lieferart sind:

� Vertriebsbelegtyp 
Hier bestimmen Sie den Vertriebsbelegtyp, wie z.  B. Auslieferung 
oder Retoure.

� Nummernkreis 
Aus dem Nummernkreis wird die Belegnummer des Lieferbelegs 
vergeben.

� Kopiersteuerung 
Dabei wird definiert, welche Vorgänger- und welche Nachfolgebe-
lege eine Lieferart haben kann.
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Bei einer Standardinstallation von SAP werden bereits die wichtig-
sten Lieferarten angelegt. Es ist möglich, zusätzliche Lieferarten 
gemäß den jeweiligen Anforderungen im Customizing anzulegen. 
Auch hier gilt, dass neue Lieferungsarten stets in den kundeneigenen 
Namensräumen (beginnend mit Y oder Z) anzulegen sind.

Positionstypen in 
der Lieferung

Die Positionstypen werden aus den Aufträgen in die Lieferung über-
nommen. Den Positionstyp TAN findet man demzufolge im Auftrag 
und auch im Lieferbeleg. Allerdings können im Customizing des Ver-
sands zusätzliche Einstellungen für den Positionstyp vorgenommen 
werden (Transaktion 0VLP). Hierüber kann z.  B. gesteuert werden, ob 
der Lagerort zu einer Lieferposition automatisch ermittelt wird und 
ob eine Kommissionierung durchgeführt werden soll. Das klassische 
Beispiel einer Lieferposition ohne Kommissionierung ist die Retou-
renposition. Da der Kunde etwas zurückschickt, findet keine Kom-
missionierung beim empfangenden Unternehmen statt.

FakturaartenFür die Fakturabelege werden Fakturaarten definiert. Zu den wich-
tigsten Customizing-Einstellungen (Transaktion VOFA) der Fak-
turaart gehören:

� Vertriebsbelegtyp 
Damit wird festgelegt, ob es sich um eine Rechnung, einen Storno-
beleg oder eine Gut-/Lastschrift handelt.

� Kopiersteuerung 
Es wird festgelegt, welche Vorgänger- und Nachfolgebelege mög-
lich sind. (Beispielsweise kann festgelegt werden, ob eine Faktura 
als Vorlage für einen Kundenauftrag dienen kann.)

� Nummernkreis 
Hiermit wird der Nummernkreis für die Fakturabelege festgelegt.

� Stornobelegart 
Hier wird die Belegart festgelegt, mit der ein Fakturabeleg storniert 
werden kann.

Positionstypen werden von den Vorgängerbelegen übernommen. 
Eigene Positionstypen für die Fakturabelege gibt es nicht. Es gibt 
auch keine zusätzlichen Einstellungen zu Positionstypen wie etwa im 
Versand.
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7.2 Belegfluss

Im vorherigen Abschnitt haben wir den Aufbau der Vertriebsbelege 
gesehen, die in unterschiedlichen Phasen des Vertriebsprozesses ent-
stehen. Nun werden wir uns dem grundsätzlichen Belegfluss (Ange-
bot, Auftrag, Lieferung, Faktura) zuwenden. Die konkreten Ausprä-
gungen des Belegflusses für die Abbildung unterschiedlicher 
Geschäftsprozesse folgen dann ab Kapitel 8, »Terminauftragsabwick-
lung«.

Abbildung 7.3 zeigt die Vertriebsbelege in den unterschiedlichen 
Phasen des Vertriebsprozesses. Dabei werden die Daten in einem 
Beleg erfasst und in den Folgebeleg kopiert. Eine doppelte Erfassung 
der benötigten Informationen entfällt. Das spart Zeit und vermeidet 
Fehler. Diese Kopierfunktion ist ein wichtiger Bestandteil der Steue-
rung von Prozessen in SAP ERP. Der Belegfluss kann in jedem Beleg 
angezeigt werden. Damit besteht Transparenz über Vorgänger und 
Nachfolger. Der Anwender hat die Möglichkeit, direkt in diese Belege 
zu navigieren.

Abbildung 7.3 Übersicht über die Vertriebsbelege in den unterschiedlichen Phasen 
des Vertriebsprozesses
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Die Phase Vertriebsunterstützung dient dazu, die Auftragsvergabe und 
die Auftragsbearbeitung vorzubereiten. In Kontaktbelegen werden 
vor allem Vertriebsaktivitäten (Telefonate, Kundenbesuche, Messe-
kontakte) dokumentiert und verwaltet. Es besteht die Möglichkeit, 
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Gesprächsnotizen zu hinterlegen und Folgeaktivitäten (erneuter 
Anruf, Versenden von Werbematerial etc.) zu planen und durchzu-
führen. Diese Funktionen werden in der Regel durch ein CRM-Sys-
tem abgedeckt (siehe Kapitel 27, »SAP Customer Relationship 
Management«).

VerkaufKonkreter wird es, wenn der Kunde in der Verkaufsphase Konditionen 
und Liefertermine zu Produkten des Unternehmens anfragt. In einem 
Anfragebeleg wird die Kundennummer erfasst, und die gewünschten 
Artikel (Materialstämme) werden in den Auftragspositionen hinzuge-
fügt. Außerdem können in Freitexten Sonderwünsche des Kunden 
hinterlegt werden. Mit Bezug auf diese Anfrage kann der Anwender 
dann ein Angebot erfassen. Die Konditionen (Preise, Rabatte, Steuer) 
sowie die Lieferdaten werden automatisch vom System ermittelt. Der 
Anwender hat die Möglichkeit, über die Nachrichtenfindung ein 
Angebot zu drucken und an den Kunden zu versenden.

Ebenfalls zur Verkaufsphase gehört die Erfassung von Kontrakten. 
Kontrakte sind Rahmenvereinbarungen, in denen mit dem Kunden 
die Abnahme von bestimmten Mengen oder Werten in einem 
bestimmten Zeitraum vereinbart werden können. In diesen Verein-
barungen können auch Konditionen hinterlegt werden, die dann in 
die einzelnen Abrufaufträge übernommen werden können. Ebenfalls 
zu den Rahmenverträgen zählen Lieferpläne. Im Gegensatz zu den 
Kontrakten werden in Lieferplänen konkrete Liefertermine verein-
bart.

Kundenaufträge können entweder ohne Vorgängerbeleg oder mit 
Bezug zu Angeboten oder Kontrakten angelegt werden. Im Kunden-
auftrag ermittelt das System die Konditionen (entweder aus dem Vor-
gängerbeleg oder über die Preisfindung). Außerdem ermittelt die Ver-
fügbarkeitsprüfung, zu welchem Zeitpunkt die gewünschten Produkte 
geliefert werden können. Aus dem Auftrag kann eine Auftragsbestä-
tigung gedruckt werden, die an den Kunden versendet wird. Neben 
dem »normalen« Verkauf sind auch Retouren abzuwickeln. Dafür ste-
hen eigene Auftragsarten (Retourenaufträge) zur Verfügung. Weitere 
Sonderformen des Auftrags sind Gut- und Lastschriftanforderungen. 
Diese werden zur Berechnung von Gut- und Lastschriften benötigt.

VersandMit Bezug zum Kundenauftrag (oder dem Lieferplan) wird dann ein 
Lieferbeleg erstellt. Damit hat die Versandphase begonnen. Über den 
Lieferbeleg werden die Aktivitäten beim Warenausgang, bei der 



274

Der Verkaufsbeleg7

Kommissionierung und dem Versand gesteuert. Bei der Kommissio-
nierung wird die aus dem Lager entnommene Menge in den Beleg 
eingetragen. Sobald dies geschehen ist, kann der Warenausgang 
gebucht werden. Diese Buchung aktualisiert den physischen Lagerbe-
stand und führt in der Finanzbuchhaltung eine entsprechende 
Buchung durch. Außerdem können aus der Lieferung die Warenbe-
gleitpapiere gedruckt werden. Retourenaufträge werden durch ent-
sprechende Retourenanlieferungen unterstützt. Retourenanlieferun-
gen führen zu Wareneingangsbuchungen.

Fakturierung Nach der Erfassung der Lieferung wird in der Phase Fakturierung die 
Kundenrechnung (Faktura) erzeugt. Dabei werden die ausgelieferten 
Mengen übernommen. Die Preise werden aus dem Kundenauftrag 
übergeben. Aus dem Fakturabeleg wird eine Rechnung gedruckt, die 
an den Kunden versendet wird. Außerdem werden die notwendigen 
Erlösbuchungen in der Finanzbuchhaltung und dem Controlling 
erzeugt.

Integration Schon der Überblick über die Belegsteuerung in SAP ERP zeigt den 
hohen Integrationsgrad der Software. Sobald im Vertrieb ein Waren-
ausgang gebucht wird, werden auch die Materialwirtschaft und die 
Finanzbuchhaltung aktualisiert. Gleiches gilt beim Buchen der Kun-
denfaktura. Dort werden die Buchungen im Controlling (Betriebs-
ergebnisrechnung) und in der Finanzbuchhaltung zeitgleich durchge-
führt.

Customizing 
Kopiersteuerung

Der Belegfluss wird im Customizing durch die Kopiersteuerung fest-
gelegt. Dabei werden folgende Fragen beantwortet:

� In welche Folgebelege darf eine bestimmte Belegart kopiert wer-
den? 
Damit wird festgelegt, welche Kopierreihenfolge zwischen Beleg-
arten erlaubt ist.

� Welche Daten dürfen in die Folgebelege übergeben werden? 
Es können z.  B. die Chargensplitpositionen einer Lieferung in die 
Faktura übergeben werden. In diesem Fall enthält die Faktura die 
gleiche Anzahl von Positionen wie die Lieferung. Es ist jedoch auch 
möglich, die Chargensplitpositionen der Lieferung zu einer einzi-
gen Fakturaposition zu kumulieren.
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� Nach welchen Regeln wird ein Vorgängerbeleg als erledigt
gekennzeichnet? 
In der Praxis spielt dies vor allem bei Angeboten eine Rolle. Darü-
ber kann die Frage beantwortet werden, ob Angebote nur einmalig 
zu einem Auftrag führen dürfen oder ob beliebig viele Referenzbe-
lege erzeugt werden können.

� Nach welchen Regeln werden Vorgängerbelege überführt? 
Es können z.  B. mehrere Aufträge zu einer Lieferung und mehrere 
Lieferungen zu einer Faktura zusammengefasst werden.

� Wie werden die Funktionen in den Nachfolgebelegen gesteuert? 
Es wird bei der Erstellung einer Faktura über die Kopiersteuerung 
festgelegt, ob die Preise aus dem Auftrag übernommen werden 
oder ob eine neue Preisfindung durchgeführt wird.

Die Kopiersteuerung nutzt insbesondere Kopierbedingungen und 
User Exits (siehe in Abschnitt 4.11, »Kreditmanagement«, den 
Bereich »Exkurs: Bedingungspflege in SAP ERP«).
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In diesem Kapitel gehen wir auf den Kernprozess der SD-Kom-
ponente ein: die Terminauftragsabwicklung. Der Prozess wird 
erklärt und anhand eines Beispiels durchgeführt. Am Ende des 
Kapitels geben wir Ihnen Tipps zum Kopieren von Aufträgen.

8 Terminauftragsabwicklung

Im Folgenden beschreiben wir den Vertriebsprozess – von der 
Anfrage des Kunden über die Auftragsbearbeitung bis zur Fakturie-
rung. Dabei nehmen wir Bezug auf die in Teil II, »Funktionen in SD«, 
beschriebenen Funktionen. Die nachfolgenden Kapitel (bis Kapi-
tel 17) stellen allesamt Variationen dieses Ablaufs dar. Im vorliegen-
den Kapitel betrachten wir die Kernprozesse der Vertriebskompo-
nente SD.

An dieser Stelle wollen wir bewusst auf die Behandlung der Ver-
triebsunterstützung (Kontaktbearbeitung) verzichten. Zwar ist es in 
SAP ERP möglich, Kundenkontakte zu erfassen und diese auch als 
Vorlage für die Angebots- bzw. Auftragserfassung zu verwenden, die 
Praxis zeigt jedoch, dass diese Funktionen mehr und mehr durch 
eigene CRM-(Customer-Relationship-Management)-Systeme (siehe 
Kapitel 27, »SAP Customer Relationship Management«) übernom-
men werden.

Abbildung 8.1 zeigt den Standard-Vertriebsprozess. Er besteht aus 
den folgenden Schritten:

1. Kundenanfrage

2. Kundenangebot

3. Terminauftrag

4. Lieferungsbearbeitung

5. Fakturierung

Diese Abläufe werden wir im Folgenden näher vorstellen.
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Abbildung 8.1 Überblick über den Standard-Vertriebsprozess

8.1 Kundenanfrage

Beginn des 
Auftragsprozesses

Der Auftragsprozess beginnt mit der Erfassung einer Kundenanfrage. 
Der Anwender erfasst dazu einen Vertriebsbeleg mit der Auftragsart 
AN (Anfrage). Diese wird bereits mit der SAP-ERP-Standardinstalla-
tion ausgeliefert. Außerdem sind Vertriebsbereich und Kundennummer
zu erfassen.

Positionsdaten In den Positionsdaten werden die Materialien erfasst, die der Kunde 
anfragt. Weitere Informationen auf Positionsebene sind Menge und 
Liefertermin. Dabei unterscheidet sich die Erfassung einer Anfrage 
nicht wesentlich von der Erfassung eines Kundenauftrags oder eines 
Angebots. So können die entsprechenden Funktionen (unter ande-
rem Preisfindung, Verfügbarkeitsprüfung, Bedarfsübergabe, Nach-
richtenfindung, Kreditlimitprüfung) in all diesen Belegen genutzt 
werden. In freien Textfeldern können weitere Informationen zur 
Anfrage abgelegt werden. Zu unterscheiden sind dabei Kopf- und 
Positionstexte. Texte im Auftragskopf betreffen den gesamten Beleg, 
Positionstexte gelten nur für eine Position. Texte in der Anfrage die-
nen insbesondere dazu, zusätzliche Informationen über den Kunden 
(Zusatzwünsche, Kriterien für die Auftragsvergabe etc.) zu erfassen.

Nachrichten-
findung

Über die Nachrichtenfindung kann ein Anfragebeleg ausgedruckt wer-
den. Dies ist dann notwendig, wenn die interne Organisation auf 
Papierbelegen aufbaut. Außerdem könnte man dem Kunden auf die-
sem Weg eine Bestätigung für die Annahme der Anfrage zukommen 
lassen. Darin sollte auch eine Information über den nächsten Schritt 
(»Sie erhalten unser Angebot bis zum ...«) enthalten sein.

Erfassen von 
Alternativ- 
positionen

Zu den Besonderheiten der Kundenanfrage gehört es, dass Alternativ-
positionen erfasst werden können. Der Kunde fragt in diesem Fall 
zwei Positionen an. Später wird er sich – abhängig von dem entspre-
chenden Angebot – für eine Position entscheiden.

Am Beispiel der Kundenanfrage wollen wir auch die differenzierten 
Steuerungsmöglichkeiten der Bedarfsübergabe und der Verfügbar-

FakturaAnfrage Angebot LieferungAuftrag

279

Kundenangebot 8.2

keitsprüfung nochmals erörtern. Wie in Abschnitt 4.3 ausgeführt, 
wird die Bedarfsart über bestimmte Daten im Materialstamm (Strate-
giegruppe, Dispositionsgruppe) ermittelt. Über die Bedarfsart wird 
dann im Customizing festgelegt, ob ein Bedarf an die Disposition über-
geben werden soll. In Abschnitt 7.1, »Belegstruktur«, haben wir 
jedoch gesehen, dass auf Ebene des Einteilungstyps die Bedarfsüber-
gabe und Verfügbarkeitsprüfung ausgeschaltet werden können. In der 
Anfrage ist genau dies der Fall. Häufig wollen Unternehmen nicht, dass 
Anfragen, deren Auftragswahrscheinlichkeit unsicher ist, die Materi-
albedarfsplanung zu einem so frühen Zeitpunkt beeinflussen, weshalb 
diese Funktionen hier noch nicht ausgeführt werden. Allerdings hat 
der Anwender bei entsprechender Einstellung des Customizings 
(siehe Abschnitt 7.1) die Möglichkeit, den Einteilungstyp manuell zu 
ändern und damit sofort die Verfügbarkeitsprüfung zu aktivieren. 
Dies wird er z.  B. dann tun, wenn er sich des Auftrags relativ sicher 
sein kann und er sich entsprechende Mengen reservieren will.

Auftragswahr-
scheinlichkeit

Eine weitere Steuerungsmöglichkeit besteht an dieser Stelle über die 
Auftragswahrscheinlichkeit. Diese kann der Anwender im Anfragebe-
leg als Prozentsatz auf Positionsebene erfassen. Das System liefert 
ihm abhängig von den Customizing-Einstellungen zum Positionstyp 
einen Vorschlag. Sind die Funktionen Bedarfsübergabe und Verfüg-
barkeitsprüfung aktiviert, wird die angefragte Menge gemäß der Auf-
tragswahrscheinlichkeit als Bedarf übergeben. Wurde z.  B. eine Auf-
tragswahrscheinlichkeit von 50  % hinterlegt und die Position umfasst 
eine Menge von 100 Stück, dann werden 50 Stück als Bedarf an die 
Disposition übergeben.

8.2 Kundenangebot

Die Angebotserfassung unterscheidet sich nicht wesentlich von der 
Erfassung einer Anfrage. Hiermit soll vor allem ein neuer Status im 
Gesamtprozess abgebildet werden. Durch das Anlegen eines Ange-
bots mit Bezug zur Anfrage erhält diese den Status erledigt. Auch im 
Angebot können die Vertriebsfunktionen entsprechend genutzt wer-
den. Dazu gehört auch die differenzierte Steuerung der Bedarfsüber-
gabe und der Verfügbarkeitsprüfung über die manuelle Änderung 
des Einteilungstyps und der Auftragswahrscheinlichkeit. Über die 
Nachrichtensteuerung kann ein Angebot ausgedruckt und an den 
Kunden versendet werden.
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Die wichtigsten Optionen beim Anlegen eines Angebots sind:

� Erfassung mit Bezug zur Anfrage

� Erfassung mit Bezug zu einem anderen Angebot

� Erfassung mit Bezug zu einem Auftrag

� Erfassung ohne Bezug

Wird das Angebot mit Bezug zu einem Vorgängerbeleg erfasst, wer-
den die Daten aus diesem Beleg kopiert (siehe Abschnitt 7.2 ).

8.3 Terminauftrag

Auch im Terminauftrag werden die Daten aus den Vorgängerbelegen 
übernommen. Beim Anlegen mit Bezug zu einem Vorgängerbeleg 
kann der Anwender die Positionen auswählen, die er übernehmen 
möchte. Vor allem muss er bei Alternativpositionen in Anfrage und 
Angebot jetzt endgültig auswählen, welche Positionen in den Auftrag 
kopiert werden sollen. Alternativpositionen können nur in Anfragen 
und Angeboten, nicht aber in Kundenaufträgen erfasst werden.

Die wichtigsten Optionen beim Anlegen eines Auftrags sind:

� Erfassung mit Bezug zum Angebot

� Erfassung mit Bezug zur Anfrage

� Erfassung mit Bezug zu einem anderen Auftrag

� Erfassung mit Bezug zu einem Kontrakt

� Erfassung mit Bezug zu einer Faktura

� Erfassung ohne Bezug

Debitoren An dieser Stelle wollen wir noch einmal die Bedeutung des Debitoren-
stammsatzes für die Auftragsbearbeitung hervorheben. Diese Zusam-
menhänge gelten zwar auch für Anfragen und Angebote, im Auftrag 
sind sie aber besonders wichtig, da hier eine endgültige Entscheidung 
zu treffen ist. In Teil I, »Grundlagen des Vertriebs mit SD«, haben wir 
die Struktur des Debitorenstammsatzes erläutert. Die unterschiedli-
chen Partnerrollen werden jetzt in den Auftrag übernommen. Zunächst 
wird über den Stammsatz des Auftraggebers ermittelt, welche

� Regulierer,

� Rechnungsempfänger und

� Warenempfänger
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dem Auftraggeber zugeordnet sind. Dabei kann der Auftraggeber 
gleichzeitig auch selbst Warenempfänger, Regulierer und Rechnungs-
empfänger sein. In der Praxis gibt es jedoch viele Fälle, in denen dies 
nicht der Fall ist. Einige wollen wir beispielhaft anführen:

� Der Kunde gehört zu einem Konzernverbund. Er ist zwar Auftrag-
geber, die Rechnung wird aber durch ein anderes Unternehmen im 
Konzern des Kunden beglichen. In diesem Fall ist ein abweichen-
der Regulierer zu ermitteln.

� Der Kunde ist zwar Auftraggeber und Regulierer, die Rechnung 
soll aber an eine andere Adresse als die des Auftraggebers 
geschickt werden. Beispielsweise könnte es sich um eine zentrale 
Erfassungsstelle für Eingangsrechnungen handeln.

� Der Kunde hat einen zentralen Einkauf, der für mehrere Unterneh-
menseinheiten an unterschiedlichen Standorten die Beschaffung 
übernimmt. In diesem Fall ist aus mehreren alternativen Waren-
empfängern im Kundenstamm beim Anlegen des Auftrags der 
gewünschte Warenempfänger auszuwählen.

Sind im Kundenstamm mehrere Regulierer, Rechnungsempfänger 
oder Warenempfänger hinterlegt, muss der Anwender bei der Auf-
tragserfassung die jeweiligen Partner manuell auswählen. Dabei zeigt 
ihm das System eine Liste mit den möglichen Partnern.

Die Partner werden vom Auftragskopf in die Positionen übernom-
men, um Regulierer, Rechnungsempfänger und Warenempfänger auf 
Positionsebene separat festlegen zu können. Auf Positionsebene kön-
nen damit auch abweichende Partner ausgewählt werden. Der Auf-
traggeber kann nur auf Kopfebene festgelegt werden. Die Auswahl 
der Partner ist entscheidend für den weiteren Ablauf. So können nur 
die Auftragspositionen in einen gemeinsamen Lieferbeleg überführt 
werden, bei denen der Warenempfänger derselbe ist. Gleichermaßen 
können nur solche Positionen gemeinsam fakturiert werden, bei 
denen Regulierer und Rechnungsempfänger identisch sind.

Auftragszusam-
menführung

Außerdem kann im Auftragskopf das Kennzeichen Auftragszusam-

menführung geändert werden. Der Vorschlagswert wird aus dem 
Debitorenstamm des Auftraggebers ermittelt. Ist dieses Kennzeichen 
gesetzt, kann die Auslieferung mehrerer Aufträge über einen Liefer-
beleg erfolgen. Über die Kopiersteuerung (siehe Abschnitt 7.2) kann 
hingegen festgelegt werden, dass ein Auftrag immer zu genau einer 
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Lieferung und zu genau einer Rechnung führen muss. Damit kann 
man flexibel auf die Anforderungen des Kunden reagieren.

Liefergruppen Auftragspositionen können auch zu Liefergruppen zusammengefasst 
werden. Diese werden dann gemeinsam zu einem Termin und über 
einen Lieferbeleg geliefert. Damit ist der frühestmögliche Liefertermin 
der, zu dem auch die letzte Position einer Liefergruppe verfügbar ist.

8.4 Lieferungsbearbeitung

Die Versandabwicklung erfolgt über Lieferbelege. Dieser Teilprozess 
lässt sich grob in folgende Schritte gliedern:

1. Erstellung des Lieferbelegs

2. Kommissionierung

3. Erstellung der Lieferpapiere

4. Warenausgangsbuchung

Erstellung des 
Lieferbelegs

In dieser Reihenfolge erklären wir im Folgenden die Bearbeitung von 
Lieferungen. Dabei beschäftigt uns zunächst die Frage, nach welchen 
Regeln die Positionen eines oder mehrerer Aufträge zu einem Liefer-
beleg zusammengefasst werden können. Grundsätzlich gibt es fol-
gende Möglichkeiten (siehe Abbildung 8.2):

� Komplettlieferung 
Ein Auftrag wird durch genau eine Lieferung beliefert.

� Teillieferung 
Ein Auftrag wird durch mehrere Lieferungen beliefert.

� Auftragszusammenführung 
Mehrere Aufträge werden durch einen Lieferbeleg beliefert.

Damit Positionen in einer Lieferung zusammengeführt werden kön-
nen, müssen folgende Voraussetzungen gegeben sein:

� Es können nur Aufträge zusammen beliefert werden, wenn im 
Auftragskopf das Kennzeichen Auftragszusammenführung ge-
setzt wurde.

� Die Auftragspositionen müssen den gleichen Warenempfänger 
enthalten. Der Warenempfänger wird aus der Auftragsposition in 
den Kopf der Lieferung übernommen.
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� Die Versandstelle der Positionen muss dieselbe sein. Wie der 
Warenempfänger wird auch die Versandstelle im Belegkopf des 
Lieferbelegs gespeichert.

� Die Lieferungsbedingungen (ab Werk, frei Haus, frei Hafen etc.) 
müssen in den Positionen identisch sein.

� Die Positionen müssen zum Selektionsdatum der Lieferung (dieses 
ist vom Anwender beim Anlegen der Lieferung zu erfassen) min-
destens eine Einteilung mit einer bestätigten Menge haben.

Abbildung 8.2 Erstellungsformen der Lieferung

Abbildung 8.3 macht diese Zusammenhänge am Beispiel deutlich: 
Wir sehen einen Auftrag mit drei Positionen. Position 10 hat zwei 
Einteilungen (ET). Die erste Einteilung ist am 20.01., die zweite dage-
gen erst am 20.02. fällig. Fällig heißt: Sie verfügt über eine bestätigte 
Menge zu diesem Termin. Die Positionen 20 und 30 enthalten jeweils 
eine Einteilung, die ebenfalls zum 20.01. fällig ist. Bei der Erstellung 
einer Lieferung mit dem Selektionsdatum 20.01. wird zur Position 10 
die erste Einteilung und zur Position 20 ebenfalls die erste Einteilung 
in diese Lieferung übernommen. Die zweite Einteilung der Position 
10 ist erst später fällig und wird nicht übernommen. Die erste Eintei-
lung der Position 30 wird nicht übernommen. Sie hat zwar das glei-
che Fälligkeitsdatum und auch den gleichen Warenempfänger (W1) 
wie die beiden anderen Einteilungen, sie verfügt aber über andere 

Teillieferung ZusammenführungKomplettlieferung
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Lieferbedingungen, nämlich »frei Haus« (FH) statt »ex Works« (EXW). 
Damit wird für diese Einteilung ein eigener Lieferbeleg erstellt.

Abbildung 8.3 Zusammenführung von Auftragspositionen in der Lieferung

Mit der Erstellung der Lieferung kann abhängig von Einstellungen im 
Customizing eine Verfügbarkeitsprüfung durchgeführt werden. 
Dabei wird nur die Menge in die Lieferposition übernommen, die 
auch verfügbar ist. In vielen Unternehmen wird die Verfügbarkeits-
prüfung beim Erstellen der Lieferung so gesteuert, dass nur physische 
Bestände berücksichtigt werden. Damit soll die Versandabteilung 
davor bewahrt werden, zu viele nicht versandfähige Lieferbelege 
bearbeiten zu müssen. Ist für eine Auftragsposition kein Stück verfüg-
bar, wird eine Position mit der Liefermenge »null« angelegt. Im Cus-
tomizing des Positionstyps für die Lieferung kann festgelegt werden, 
dass in diesem Fall keine Lieferposition erzeugt wird.

Kommissionierung Der zweite Schritt in der Lieferungsbearbeitung ist die Kommissio-
nierung. Diese beginnt mit der Ermittlung des Kommissionierlager-
orts. Zur Erinnerung: Über Lagerorte werden die Bestände unterhalb 
der Organisationseinheit Werk verwaltet. Damit nach der Kommissi-
onierung der Warenausgang gebucht werden kann, muss ein entspre-
chender Bestand in diesem Lagerort vorhanden sein. Auch für die 
Ermittlung des Kommissionierlagerorts gibt es unterschiedliche Mög-
lichkeiten:

Lieferung 2

Lieferung 1
Kopf

ET 2:             20.02.

Kopf
WE W1
Incoterms EXW

Pos 10

Pos 20

Kopf
WE W1
Incoterms FH

Pos 10

Auftrag Lieferung

Pos 10
WE W1
Incoterms EXW

ET 1:             20.01.

Pos 20
WE W1
Incoterms EXW

ET 1:             20.01.

Pos 30
WE W1
Incoterms FH

ET 1:             20.01.
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� Erfassung durch den Anwender im Kundenauftrag und automati-
sches Kopieren in den Lieferbeleg

� manuelle Erfassung im Lieferbeleg

� automatische Ermittlung im Lieferbeleg durch Einstellungen im 
Customizing

Für die automatische Ermittlung des Kommissionierlagerorts im Lie-
ferbeleg können im Customizing unterschiedliche Regeln hinterlegt 
werden. Mithilfe von User Exits lassen sich auch eigene Regeln für 
die Versandsteuerung programmieren. Eine der in der Praxis häufig 
verwendeten Standardregeln umfasst die folgenden Kriterien:

� Werk 
Das Werk wird im Kundenauftrag als Auslieferwerk automatisch 
aus den Stammdaten (Material, Kundenstamm) ermittelt und in 
die Lieferung übergeben. Das Werk ist ein Pflichtfeld im Auftrag.

� Versandstelle 
Auch die Versandstelle muss bereits im Kundenauftrag vorhanden 
sein. Sie wird im Auftrag automatisch über Customizing-Tabellen 
ermittelt.

� Raumbedingung 
Die Raumbedingung wird im Materialstamm hinterlegt. Dement-
sprechend wird der Kommissionierlagerort auch abhängig von der 
Ware ermittelt, die geliefert wird. So führt z.  B. die Raumbedin-
gung »gekühlte Lagerung« dazu, dass die Ware aus einem Kühl-
lager entnommen wird.

Abbildung 8.4 zeigt das Customizing für die automatische Ermittlung 
des Kommissionierlagerorts abhängig von den Kriterien Versandstelle
(VSTl), Werk, Raumbedingung (RB) und Lagerort (LOrt).

Abbildung 8.4 Ermittlung des Kommissionierlagerorts im Customizing  
(Transaktion SPRO � Kommissionierlagerortfindung)
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Exkurs: Warehouse 
Management

mit SAP

Die Kommissionierung führt uns zu einer weiteren SAP-Software. 
Über die Komponente WM (Warehouse Management) lassen sich 
komplexe Lagerstrukturen verwalten. Dazu stehen folgende Organi-
sationseinheiten zur Verfügung:

� Lagernummer

� Lagertyp

� Lagerplatz

Unter einer Lagernummer versteht man einen Lagerkomplex (z.  B. 
eine Lagerhalle), der sich in mehrere Lagertypen untergliedert. Mit-
hilfe der Lagertypen lassen sich die unterschiedlichen Bereiche eines 
Lagers (Wareneingangszone, Lagerzone, Warenausgangszone) im 
System abbilden. Jedem Lagertyp können dann einzelne Lagerplätze
zugeordnet werden, auf denen letztlich die Materialien gelagert wer-
den. Die Integration mit den Komponenten SD und MM (Materials
Management) erfolgt über den Lagerort. Abbildung 8.5 zeigt diesen 
Zusammenhang.

Abbildung 8.5 Organisationsstrukturen in der Lagerverwaltung (Warehouse 
Management System)

Wir erkennen, dass jeder Lagernummer mehrere Lagerorte zugeord-
net werden können. Diese Lagerorte können durchaus zu unter-
schiedlichen Werken gehören. Damit können unterschiedliche 
Werke ein gemeinsames Zentrallager nutzen.

Weiter gehende 
Bestandsführung

Wird die Komponente Warehouse Management in vollem Umfang 
genutzt, ist eine weitergehende Bestandsführung notwendig. Nach 

Lagertyp 002 
Kommilager

Lagerplätze Lagerplätze Lagerplätze

Lagernummer: 100
Lagertyp 002 
Wareneingang

Lagertyp 010 
Hochregal

Werk 1000 Werk 2000

Lagerort 0001 Lagerort 0002 Lagerort 0001 Lagerort 0002
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dem Einbuchen eines Bestands (z.  B. über die Komponente MM als 
Wareneingang zu einer Lieferantenbestellung oder über die Kompo-
nente PP als Wareneingang zu einem Fertigungsauftrag) werden die 
Bestände auf der Ebene Werk und Lagerort fortgeschrieben. Anschlie-
ßend erfolgt die Einlagerung im Warehouse Management. Über WM-
Transportaufträge werden die Bestände dort pro Lagernummer, Lager-
typ und Lagerplatz eingebucht. Die Bestandsinformation wird dann 
entsprechend transparent. Für jeden Materialbestand wird deutlich, 
an welchen Stellen im Lager (Lagerplatz) dieser Bestand liegt.

Umgekehrt muss demzufolge vor der Kommissionierung des Liefer-
belegs in der Komponente SD zunächst die Auslagerung in der Lager-
verwaltung erfolgen. Auch hier ist eine lückenlose Integration der 
unterschiedlichen Komponenten gewährleistet. Mit Bezug zum SD-
Lieferbeleg kann im Warehouse Management ein Transportauftrag 
angelegt werden. Über diesen Beleg erfolgt die Kommissionierung. 
An dieser Stelle können Auslagerstrategien (z.  B. First In First Out) 
ermittelt und angewendet werden. Das System schlägt dann automa-
tisch den entsprechenden Lagerort für die Entnahme vor. Dort ent-
nimmt der Lagerarbeiter die Ware. Ist ein automatischer Lagerrech-
ner integriert, erhält dieser einen Auftrag, die Produkte an einem 
bestimmten Lagerort zu entnehmen. Der Transportauftrag in der 
Komponente WM wird durch eine Quittierung der Kommissionie-
rung abgeschlossen. Danach wird die entnommene Menge als kom-
missionierte Menge an den SD-Lieferbeleg übergeben.

Im SD-Lieferbeleg ist stets zwischen der Liefermenge (aus dem Auf-
trag) und der Pickmenge (aus der Kommissionierung) zu unterschei-
den. Die Warenausgangsbuchung im Lieferbeleg kann erst dann erfol-
gen, wenn der Beleg vollständig kommissioniert ist. Dazu müssen sich 
Liefer- und Pickmenge entsprechen. Ist die Kommissioniermenge im 
WM-Transportauftrag geringer als die Liefermenge, kann die Liefer-
menge automatisch angepasst werden. Da in diesem Fall nicht die 
gesamte Auftragsmenge geliefert wird, muss über die Restmenge eine 
weitere Lieferung mit Bezug zum Kundenauftrag erzeugt werden. Aus 
dem Transportbeleg können Kommissionierinformationen für das 
Lagerpersonal gedruckt werden. Dazu gehören neben Kommissionier-
listen auch Etiketten und sonstige Warenbegleitpapiere.

Manuelle 
Kommissionierung

Wir haben schon erwähnt, dass die Verwendung der Komponente 
Warehouse Management optional ist. Die Kommissionierung kann 
auch manuell erfolgen. Dabei trägt der zuständige Sachbearbeiter die 
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Pickmenge manuell im Lieferbeleg ein. Auch die Quittierung der 
Kommissionierung kann manuell im Lieferbeleg erfolgen.

Kommissionierung 
mit Lean-WM

Darüber hinaus besteht die Möglichkeit, die Kommissionierung mit-
hilfe eines sogenannten Lean-WM vorzunehmen. Bei dieser Variante 
wird die SAP-Lagerverwaltung nur rudimentär genutzt. So wird z.  B. 
auf die Bestandsführung auf den Ebenen Lagernummer, Lagertyp und 
Lagerplatz verzichtet. Trotzdem erhält man die Möglichkeit, die Kom-
missionierung mithilfe eines Transportauftrags in der Komponente 
Warehouse Management vorzunehmen. Damit stehen dann erweiterte 
Steuerungsmöglichkeiten bei der Kommissionierung zur Verfügung. 
Über Lean-WM lässt sich die Abbildung des Lieferungs- und Kommis-
sionierprozesses im System teilweise automatisieren. Nach der Erstel-
lung der Lieferung wird über das Customizing der Nachrichtenfindung 
die Nachrichtenart WMTA (automatischer Transportauftrag) automa-
tisch ermittelt. Diese Nachrichtenart hat jedoch nicht den Druck eines 
Belegs zur Folge, sondern initiiert das automatische Anlegen eines 
Transportauftrags in der SAP-Lagerverwaltung. Im Customizing kann 
eingestellt werden, dass aus dem Transportauftrag automatisch eine 
Kommissionierliste gedruckt wird. Außerdem kann im Customizing 
hinterlegt werden, dass keine Quittierung benötigt wird. In diesem 
Fall wird automatisch beim Anlegen der Lieferung ein Transportauf-
trag erzeugt. Dieser Transportauftrag führt zum Ausdruck einer Kom-
missionierliste und zeitgleich zur Fortschreibung der Pickmenge in der 
Lieferung. Es fehlen dann nur noch der Druck der Lieferscheine und 
die Warenausgangsbuchung.

Lieferschein 
erstellen

Mithilfe der Nachrichtenfindung und der Formularsteuerung können 
die Warenbegleitpapiere gestaltet und gedruckt werden. Abhängig 
vom jeweiligen Unternehmen können folgende Nachrichten benötigt 
werden:

� Lieferschein

� Lieferavise

� Qualitätszeugnisse

� Packscheine

� Sicherheitsdatenblatt

Die Drucksteuerung kann im Customizing so eingestellt werden, dass 
der Druck der Dokumente erst nach der Warenausgangsbuchung 
erfolgen kann.
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Warenausgangs- 
buchung

Die Lieferungsbearbeitung wird durch die Warenausgangsbuchung
abgeschlossen. Abbildung 8.6 gibt Aufschluss über die Auswirkungen.

Abbildung 8.6 Warenausgangsbuchung im Lieferbeleg

Bestandsfort-
schreibung 
Materialwirtschaft

Zunächst werden die Bestandsmengen der Komponente Material-
wirtschaft (MM) aktualisiert. Dies erfolgt auf der Ebene Werk und 
Lagerort. Zur Erinnerung: Die Bestände in der SAP-Lagerverwaltung 
(WM) werden bereits bei der Kommissionierung korrigiert. Sie befin-
den sich nach Abschluss der Kommissionierung im Versandbereich. 
Die MM-Bestandsbuchung wird im Materialbeleg abgebildet.

Bestandsfort-
schreibung 
Finanzbuchhaltung

Automatisch mit der Buchung des Warenausgangs werden jedoch 
auch die Bestände in SAP ERP Financials (Finanzbuchhaltung) korri-
giert. Abbildung 8.6 zeigt, dass hier der Buchungssatz Bestandsverän-
derungen an Bestand gebucht wird. Die Ermittlung der richtigen Kon-
ten für die Warenausgangsbuchung erfolgt automatisch über das 
Customizing der Kontenfindung (Transaktion OBYC) in der Kompo-
nente Materialwirtschaft (MM). Dabei wird das Bestandskonto 
abhängig von der Bewertungsklasse aus der Buchhaltungssicht des 
Materialstammsatzes gefunden.

Das Bestandsveränderungskonto wird über folgende Customizing-
Einstellungen ermittelt:

� Die Warenausgangsbuchung erfolgt über eine sogenannte Bewe-
gungsart. Im Standard ist die Bewegungsart 601 für »normale« 
Warenausgänge vorgesehen. Diese Bewegungsart wird im SD-Cus-
tomizing (Transaktion VOV6) über den Einteilungstyp ermittelt.

Lieferung

Bestand
100,-

BV
100,-

Warenausgangs-
buchung (FI)

Lager

Bestandsfort-
schreibung (MM)

Statistikfort-
schreibung (VIS)
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� Das Customizing der Bewegungsart erfolgt in der Komponente MM. 
Dort wird die zur Bewegungsart gehörende Kontomodifikationskon-
stante (Transaktion OMJJ) ermittelt. Abhängig vom Kontenplan, 
dem Bewertungskreis (Werk oder Buchungskreis), der Konto-
modifikationskonstante und der Bewertungsklasse des Material-
stammsatzes wird dann in der MM-Kontenfindung (Transaktion 
OBYC) ein Bestandsveränderungskonto hinterlegt.

Somit müssen im Einführungsprojekt die Einstellungen der Konten-
findung in enger Abstimmung mit der Finanzbuchhaltung vorgenom-
men werden. Die eigentliche Buchung erfolgt dann automatisch aus 
den Vertriebsbelegen heraus. Dabei wird über das Werk der entspre-
chende Buchungskreis ermittelt, in dem der Beleg angelegt wird. Zur 
Erinnerung: Buchungen in der Finanzbuchhaltung erfolgen immer 
auf der Ebene eines Buchungskreises. Die Buchung wird in einem 
Buchhaltungsbeleg abgebildet.

Sonderfälle Bislang sind wir bei der Behandlung der Warenausgangsbuchung 
stets vom »Normalfall« des bewerteten Materials ausgegangen. Dabei 
führt jede wertverändernde Buchung (Wareneingang, Warenaus-
gang, Umbewertung, Verbrauch) zu einem Buchhaltungsbeleg mit 
entsprechender Buchung in SAP ERP Financials. Damit werden nicht 
nur die mengen-, sondern auch die wertmäßigen Bestände des Unter-
nehmens in einer Transaktion aktualisiert. Es gibt jedoch auch die fol-
genden Sonderfälle:

� unbewertetes Material

� unbewerteter Bestand

Unbewertetes 
Material

Der klassische Fall eines unbewerteten Materials ist Werbe- und 
Informationsmaterial. Diese Materialien können mengenmäßig 
durchaus verwaltet werden, aber eine explizite Bewertung ist oft zu 
aufwendig. In diesem Fall wird bei der Warenausgangsbuchung kein 
Buchhaltungsbeleg, aber ein Materialbeleg erzeugt. Ob ein Material 
mengen- und/oder wertmäßig im Bestand geführt wird, hängt von 
der Materialart des Materialstammsatzes ab. In den allgemeinen 
Logistikeinstellungen im Customizing wird für die Materialart die 
Bestandsführung werksabhängig eingeschaltet.

Unbewerteter 
Bestand

Der klassische Fall des unbewerteten Bestands ist der unbewertete
Kundeneinzelbestand im Szenario Kundeneinzelfertigung (siehe Kapi-
tel 5, »Integration der Ergebnis- und Marktsegmentrechnung«). Dem-
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zufolge findet bei der Warenausgangsbuchung aus dem Kunden-
einzelbestand keine Buchung in der Finanzbuchhaltung statt.

Einstellung eines 
neuen Prozesses 
im Customizing

In der Praxis gibt es häufig die Anforderung, die Ermittlung des 
Bestandsveränderungskontos weiter zu differenzieren. Dies ist z.  B. 
bei Musterlieferungen der Fall. Unternehmen stellen ihren Kunden 
kleine Mengen eines Materials als Muster oder Probe zur Verfügung. 
In diesem Fall ist ein entsprechender Terminauftrag mit anschließen-
dem Lieferbeleg zu erfassen. Die Buchung beim Warenausgang soll in 
Abweichung zu oben (dort lautet die Buchung: Bestandsveränderung
an Bestand) jedoch wie folgt lauten: Werbeaufwand an Bestand.

Der Aufwand soll also nicht auf Bestandsveränderungen, sondern auf 
ein eigenes Aufwandskonto gebucht werden. In diesem Fall sind im 
Customizing folgende Schritte durchzuführen:

1. Im MM-Customizing wird eine neue Bewegungsart definiert 
(Transaktion OMJJ). Diese entsteht durch Kopie der Bewegungsart 
601, Warenausgang. Dabei ist stets darauf zu achten, die neue 
Bewegungsart in einem dafür vorgesehenen Kundennamensraum 
anzulegen.

2. Der neuen Bewegungsart wird eine neue Kontomodifikation zuge-
ordnet (Transaktion OMJJ).

3. In der MM-Kontenfindung (Transaktion OBYC) wird für diese 
Kontomodifikation statt des Bestandsveränderungskontos nun das 
gewünschte Aufwandskonto zugeordnet.

4. Im SD-Customizing ist ein neuer Einteilungstyp durch Kopie eines 
vorhandenen Einteilungstyps zu definieren (Transaktion VOV6).

5. Dem Einteilungstyp wird die neue Bewegungsart zugeordnet 
(Transaktion VOV6).

6. Der weitere Ablauf in der Komponente SD kann auf unterschiedli-
che Art gestaltet werden. Es wird entweder nur der Einteilungstyp 
definiert. Dieser wird in der Ermittlung des Einteilungstyps als 
Alternative zum Standard-Einteilungstyp hinterlegt. In diesem Fall 
entscheidet der Anwender im Kundenauftrag durch Änderung des 
Einteilungstyps, ob es sich um eine Musterposition oder eine Nor-
malposition handelt. Es gibt aber auch die Möglichkeit, einen 
neuen Positionstyp oder gar zusätzlich eine neue Auftragsart anzu-
legen. Über die Auftragsart Musteraufträge wird dann automatisch 
der Positionstyp Muster gefunden und über diesen auch der rich-
tige Einteilungstyp.



292

Terminauftragsabwicklung8

Dieses Beispiel zeigt, wie Customizing in den unterschiedlichen Kom-
ponenten zur Entwicklung der eigenen Geschäftsprozesse eingesetzt 
werden kann.

Statistikfort-
schreibung

Schließlich wird durch die Warenausgangsbuchung auch die Statistik 
im Vertriebsinformationssystem (VIS) (siehe Abschnitt 6.1) fortge-
schrieben. Dabei ist vor allem die Kennzahl »Offener Auftragswert« 
von Interesse. Dieser Wert wird durch die Warenausgangsbuchung 
reduziert. Im SAP-Standard erfolgt die Korrektur der Kennzahl »Offe-
ner Auftragswert« bereits beim Erstellen des Lieferbelegs. Durch 
Anpassungen im Customizing des Vertriebsinformationssystems lässt 
sich die Fortschreibung so ändern, dass die Korrektur der Kennzahl 
»Offener Auftragswert« erst durch die Warenausgangsbuchung 
erfolgt. (Die notwendigen Schritte sind in dem OSS-Hinweis 69487 
beschrieben.) Dieser Zusammenhang ist deshalb von Bedeutung, da 
zwischen der Lieferungserstellung und dem Warenausgang ein mehr 
oder weniger großer Zeitraum liegen kann. Während dieser Zeit ist 
der »Offene Auftragswert« bereits reduziert, aber die Kennzahl 
»Umsatz« noch nicht fortgeschrieben; dies geschieht erst mit dem 
Anlegen der Faktura. Hier entsteht sozusagen eine »Lücke« im Con-
trolling des Unternehmens. Um diesen Effekt zu minimieren, ver-
schiebt man die Fortschreibung der Kennzahl »Offene Aufträge« auf 
den Zeitpunkt der Warenausgangsbuchung.

8.5 Fakturierung

Erstellung der 
Faktura

Aus Gründen der CO-PA-Integration (siehe Kapitel 5, »Integration der 
Ergebnis- und Marktsegmentrechnung«) ist es wichtig, den Zeitraum 
zwischen Warenausgangsbuchung und Erstellung der Faktura zu 
minimieren, da sonst Differenzen zwischen den Komponenten der 
Finanzbuchhaltung und dem Controlling entstehen können. Viele 
Unternehmen nutzen deshalb die Möglichkeit, den Prozess der Fak-
turierung zu automatisieren. SAP ERP bietet hier Sammelläufe an, um 
sämtliche Lieferungen zu fakturieren, bei denen der Warenausgang 
bereits gebucht wurde.

Wir wollen jetzt darauf eingehen, wie die Vorgängerbelege (Aufträge 
und Lieferungen) in der Faktura zusammengeführt oder gesplittet 
werden können. Folgende Szenarien können auftreten (siehe Abbil-
dung 8.7):
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� Sammelrechnungen 
Mehrere Lieferungen werden in einem Fakturabeleg zusammenge-
führt. Dabei kann als einschränkendes Kriterium hinzukommen, 
dass nur Lieferungen mit gleichem Auftragsbezug zusammen fak-
turiert werden können.

� Lieferbezogene Faktura 
Pro Lieferung wird ein Fakturabeleg erzeugt.

� Fakturasplit 
Eine Lieferung wird über mehrere Fakturabelege abgerechnet.

Abbildung 8.7 Formen der Fakturaerstellung

Damit Lieferpositionen in einem Fakturabeleg zusammengefasst wer-
den können, müssen folgende Bedingungen erfüllt sein:

� Die Auftragspositionen müssen den gleichen Regulierer enthalten. 
Der Regulierer wird aus der Auftragsposition in den Kopf der Fak-
tura übernommen.

Auftrag Lieferung Faktura

Sammelrechnung

Pro Lieferung
eine Faktura

Fakturasplit
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� Die Auftragspositionen müssen den gleichen Rechnungsempfän-
ger enthalten. Der Rechnungsempfänger wird aus der Auftragspo-
sition in den Kopf der Faktura übernommen.

� Die Auftragspositionen müssen die gleichen Zahlungsbedingun-
gen enthalten. Die Zahlungsbedingungen werden ebenfalls aus der 
Auftragsposition in den Kopf der Faktura übernommen.

Weitere Splitkriterien lassen sich über Bedingungen im Customizing 
der Kopiersteuerung (siehe Abschnitt 7.2) einrichten. In der Kopier-
steuerung wird auch festgelegt, welche Preisbestandteile in der Fak-
tura neu zu ermitteln sind und welche aus dem Auftrag übernommen 
werden. Viele Unternehmen wählen hier eine Einstellung, bei der 
Preise aus dem Auftrag übernommen, Steuerbeträge aber neu ermit-
telt werden. Damit wird sichergestellt, dass stets der aktuell gültige 
Mehrwertsteuersatz berücksichtigt wird.

Über die Nachrichtenfindung kann eine Nachrichtenart ermittelt 
werden (siehe Abschnitt 4.2). Der Beleg kann gedruckt und an den 
Kunden als Rechnung versendet werden.

Integration mit der 
Finanzbuchhaltung

Für den weiteren Ablauf im eigenen Unternehmen ist die Integration 
der Faktura in das Rechnungswesen von großer Bedeutung. Dabei ist 
zwischen der Integration in die Finanzbuchhaltung und in das Con-
trolling zu unterscheiden. Die Integration in das Controlling (CO-PA, 
Ergebnis- und Marktsegmentrechnung) ist sehr komplex. Sie steht in 
engem Zusammenhang mit den unterschiedlichen Fertigungsstrate-
gien (Einzelfertigung, Serienfertigung) und wurde deshalb ausführ-
lich in Kapitel 5, »Integration der Ergebnis- und Marktsegmentrech-
nung«) dargestellt. Im Folgenden geht es um die Übergabe der 
Belegdaten an die Finanzbuchhaltung.

Analog zur Auftragsart bei Kundenaufträgen und der Lieferart bei Lie-
ferungen erfolgt die Steuerung der Faktura über eine Fakturaart. So 
wird in der Auftragsart (z.  B. Terminauftrag) bereits festgelegt, mit 
welcher Fakturaart der Auftrag oder die daraus resultierenden Liefe-
rungen später fakturiert werden können. Auf Ebene der Fakturaart 
wird auch definiert, ob ein Fakturabeleg direkt an die Finanzbuchhal-
tung übergeben werden kann oder ob eine explizite Freigabe durch 
einen Anwender notwendig ist. Es stehen Auswertungen zur Verfü-
gung, mit denen sich der Anwender die freizugebenden Belege anzei-
gen lassen kann, um anschließend die Freigabe vornehmen zu kön-
nen. Die Integration in die Finanzbuchhaltung erfolgt über den 
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Buchhaltungsbeleg. Dieser Buchhaltungsbeleg enthält den Buchungs-
satz Debitorenkonto an Umsatzerlös und Mehrwertsteuer. Auch an die-
ser Stelle wollen wir kurz darauf eingehen, wie die entsprechenden 
Konten ermittelt werden.

DebitorenkontoWie schon in Abschnitt 7.3 angesprochen wurde, wird schon im Kun-
denauftrag der Stammsatz des Regulierers ermittelt. Die Buchhal-
tungsdaten des Regulierers stellen gleichzeitig das Debitorenkonto 
der Debitorenbuchhaltung dar. In den Buchhaltungsdaten des Regu-
lierers wird ein Abstimmkonto hinterlegt. Das ist letztlich das Bilanz-
konto Forderungen in der Finanzbuchhaltung. Man bezeichnet dieses 
Forderungskonto auch als Mitbuchkonto. Auf diesem Konto werden 
die Forderungen aller Debitoren kumuliert. Die offenen Posten hin-
gegen werden auf der Ebene Regulierer verwaltet. Auch der Zahlungs-
eingang wird dort überwacht. Das Zahlungsziel des offenen Postens 
errechnet sich aus den Zahlungsbedingungen im SD-Beleg. Erfolgt die 
Zahlung nicht rechtzeitig, wird der Kunde gemahnt. Sobald der Zah-
lungseingang des Kunden verbucht wird, gilt der offene Posten als 
»ausgeziffert« und damit als erledigt. Diese Information wird auch im 
Belegfluss des Fakturabelegs in der Vertriebskomponente angezeigt. 
Damit sieht der Sachbearbeiter bei der Anzeige der Faktura, ob der 
Beleg vollständig erledigt ist.

ErlöskontoDifferenzierter als die Ermittlung des Debitorenkontos über den 
Stammsatz des Regulierers ist die Ermittlung der Erlöskonten. In 
Abschnitt 4.1 haben wir gesehen, dass die Preisfindung über Kondi-
tionsarten erfolgt. Jeder dieser Konditionsarten wird im Customizing 
des Kalkulationsschemas ein sogenannter Erlöskontenschlüssel zuge-
ordnet. Die Ermittlung des Erlöskontos kann ebenfalls über die Kon-
ditionstechnik sehr individuell gesteuert werden. Wir wollen uns an 
dieser Stelle auf wesentliche Zusammenhänge beschränken. In der 
Praxis erfolgt die Ermittlung des Erlöskontos meist über folgende Kri-
terien:

� Verkaufsorganisation, Vertriebsweg, Sparte aus der Fakturaposi-
tion

� Kontierungsgruppe im Debitorenstamm (häufig untergliedert nach 
»Debitoren – Inland«, »Debitoren – Ausland« und »Debitoren – 
Verbundene Unternehmen«)
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� Kontierungsgruppe im Materialstamm; eine der wichtigsten 
Unterscheidungen in der Praxis ist die Gliederung in Warenliefe-
rungen und Dienstleistungen.

� Erlöskontenschlüssel aus der Konditionsart; über diesen Schlüssel 
wird z.  B. gesteuert, dass ein Rabatt auf ein Erlösschmälerungs-
konto gebucht wird.

An dieser Stelle wird wieder deutlich, wie in einem Einführungspro-
jekt die verschiedenen Abteilungen im Unternehmen zusammenar-
beiten müssen. Die wichtigsten Fragen sind betriebswirtschaftlicher 
Natur. Folgendes Vorgehen wäre zur Gestaltung dieser Detailfunk-
tion denkbar:

1. Die Finanzbuchhaltung legt fest, wie differenziert Erlöse in der 
Gewinn-und-Verlust-Rechnung auszuweisen sind. Aus dieser Vor-
gabe ergibt sich die Zahl der Erlöskonten.

2. Daraus werden die Kontierungsgruppen für Debitoren und Mate-
rialien abgeleitet und im Customizing eingestellt (Transaktion 
SPRO � Erlöskontenfindung).

3. Anschließend wird jeder Debitor und jedes Material einem Schlüs-
sel zugeordnet. Häufig kann dies bei der Übernahme der Altdaten 
aus den Vorgängersystemen automatisiert erfolgen.

4. Auf Basis dieser Informationen stellt das Einführungsteam dann 
die automatische Erlöskontenfindung im Customizing (Transak-
tion VKOA) ein. Nur wenn diese Einstellungen komplett vorge-
nommen sind, werden in den Fakturabelegen die richtigen Konten 
ermittelt. Und nur dann, wenn alle Konten ermittelt werden, kön-
nen die Belege an die Finanzbuchhaltung übergeben werden.

Steuerkonto Bereits in Abschnitt 4.1 haben wir gesehen, dass die Mehrwertsteu-
ersätze über Mehrwertsteuerkennzeichen ermittelt werden. Diese 
werden im Customizing von SAP ERP Financials angelegt. Dort wird 
auch ein entsprechendes Mehrwertsteuerkonto hinterlegt.

8.6 Beispiel

Im Folgenden wollen wir uns ein Beispiel für die Terminauftragsab-
wicklung ansehen. Dabei werden im Einzelnen folgende Schritte 
durchlaufen:
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1. Anzeige der Bestände

2. Anzeige der aktuellen Bedarfs- und Bestandsliste

3. Erfassung der Anfrage

4. Anlegen des Angebots mit Bezug zur Anfrage

5. Übergabe eines Bedarfs an die Produktion

6. Anlegen des Terminauftrags mit Bezug zum Angebot

7. Erstellung des Lieferbelegs

8. Kommissionierung des Lieferbelegs über die Komponente Lean-
WM

9. Warenausgangsbuchung des Lieferbelegs

10. Erstellung der Faktura

11. Anzeige des offenen Postens in der Finanzbuchhaltung

12. Verbuchung des Zahlungseingangs in der Finanzbuchhaltung

Schritt 1: 
Bestandsanzeige

In der Ausgangssituation ist für unser Beispielmaterial PR4712 ein 
Bestand von 9.888 Stück im Werk 1000 (Hamburg) vorhanden. 
Abbildung 8.8 zeigt uns die Bestandsübersicht.

Abbildung 8.8 Bestandsübersicht für das Material PR4712 im Werk 1000 und im 
Lagerort 0001 (Transaktion MMBE)

Schritt 2: 
Aktuelle Bedarfs- 
und Bestandsliste

Abbildung 8.9 zeigt uns die aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste für 
unser Material im Werk 1000 (Hamburg). Diese liefert uns die dispo-
sitive Sicht. Es sind keine weiteren Auftragsbedarfe (geplante 
Abgänge) eingelastet. Es existieren auch keine geplanten Zugänge.
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Abbildung 8.9 Aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste für das Material PR4712 im 
Werk 1000 (Transaktion MD04)

Schritt 3: 
Anfrage erfassen

Erfassen wir nun als ersten Vertriebsbeleg die Kundenanfrage. 
Unsere Anfrage kommt von dem Kunden mit der Debitorennummer 
1018, der Drogerie am Markt in Saarbrücken. Die Anfrage enthält 
zwei Positionen, wobei Position 20 (Material PR4711) eine Alterna-
tivposition zur Position 10 (PR4712) ist. Dies erkennt man daran, 
dass in der Position 20 das Feld AltPos gefüllt ist. Dort ist die Posi-
tion 10 als Alternative erfasst. Abbildung 8.10 zeigt uns die Positions-
übersicht beim Erfassen der Anfrage.

Abbildung 8.10 Erfassung einer Anfrage (Transaktion VA11)

Als Auftragsmenge haben wir jeweils 100 Stück erfasst. Die Anfrage 
wird unter der Belegnummer 10000003 abgespeichert. Lassen wir 
uns noch einmal die aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste anzeigen 
(siehe Abbildung 8.11).
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Abbildung 8.11 Aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste nach Erfassung der Anfrage 
(Transaktion MD04)

Die aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste ist nach Erfassung der Anfrage 
unverändert (siehe Abbildung 8.11). Die Ursache liegt darin, dass im 
Customizing auf der Ebene Einteilungstyp die Bedarfsübergabe ausge-
schaltet wurde.

Schritt 4: 
Angebot erfassen

Erfassen wir nun also ein Angebot mit Bezug zur Anfrage. Dabei wer-
den die Beleginformationen kopiert. Abbildung 8.12 zeigt die Erfas-
sungsdaten. Der Anwender legt die Belegart (AG für Angebot), die 
Organisationsdaten und den Referenzbeleg fest.

Abbildung 8.12 Erfassung des Angebots mit Bezug zur Anfrage (Transaktion VA21)

Die Daten (inklusive der Alternativposition) werden ins Angebot 
übernommen. Wie schon in der Anfrage wird auch im Angebot ein 
Einteilungstyp ermittelt, der die Bedarfsübergabe verhindert. Somit 
erfolgt zunächst auch hier keine Verfügbarkeitsprüfung und keine 
Bedarfsübergabe. Der Vertriebssachbearbeiter geht aber bei diesem 
Kunden von einer hohen Auftragswahrscheinlichkeit aus und erfasst 
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einen Wert für die Auftragswahrscheinlichkeit in Höhe von 70  % (das 
entsprechende Feld befindet sich auf Positionsebene im Detailbild 
Verkauf A und wird in Abbildung 8.13 nicht angezeigt). Deshalb will 
er eine entsprechende Menge reservieren. Dazu ändert er in der Ein-
teilung zur Position 10 den Einteilungstyp von BN (ohne Bedarfs-
übergabe und Verfügbarkeitsprüfung) auf BP (mit Bedarfsübergabe 
und Verfügbarkeitsprüfung). Abbildung 8.13 zeigt, dass zur Position 
10 (Positionstyp AGN, Angebot Normalposition) zwei Einteilungen 
existieren: eine zum Wunschlieferdatum des Kunden (17.06.) und 
eine zum frühestmöglichen Lieferdatum (20.06).

Abbildung 8.13 Einteilungen im Angebot (Transaktion VA21)

Schritt 5: 
Bedarfsübergabe

Der Einteilungstyp wurde vom Anwender bereits auf BP (Eintei-
lungstyp mit plangesteuerter Disposition, also mit Bedarfsübergabe 
und Verfügbarkeitsprüfung) geändert. Zunächst war der Einteilungstyp 
BN (Einteilungstyp ohne Disposition, also ohne Bedarfsübergabe und 
Verfügbarkeitsprüfung) ermittelt worden. Der neue Einteilungstyp 
führt nun dazu, dass Bedarfe an die Disposition übergeben werden. 
Deshalb zeigen wir nochmals die aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste, 
jetzt nach der Angebotserfassung (siehe Abbildung 8.14).

Abbildung 8.14 Aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste nach der Erfassung des 
Angebots (Transaktion MD04)
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Es wurde nun ein Bedarf an die Materialbedarfsplanung übergeben. 
Am Dispositionselement erkennt der Disponent, dass es sich um ein 
Angebot (K-Ange) handelt. Es wurde jedoch nicht die gesamte Ange-
botsmenge (100 Stück) als Bedarf übergeben. Da in der Angebots-
position eine Auftragswahrscheinlichkeit von 70  % hinterlegt wurde, 
werden nur 70 Stück als Bedarf übergeben. Über die Auftragswahr-
scheinlichkeit steht dem Anwender also ein weiteres Kriterium zur 
Feinsteuerung des Prozesses zur Verfügung.

Schritt 6: 
Terminauftrag 
erfassen

Im nächsten Schritt wird das Angebot in einen Kundenauftrag über-
nommen. Dabei muss sich der Anwender zwischen den Alternativpo-
sitionen im Angebot entscheiden. Abbildung 8.15 zeigt die Auswahl-
liste.

Abbildung 8.15 Positionsselektion beim Anlegen des Terminauftrags  
mit Bezug zum Angebot (Transaktion VA01)

Wir entscheiden uns für Position 10, die in den Kundenauftrag über-
nommen wird. Der Terminauftrag wird angelegt, die Konditionen 
und Texte werden aus dem Angebot übernommen. Der Auftrag hat 
die Auftragsnummer 143 (siehe Abbildung 8.16).

Abbildung 8.16 Positionsübersicht im Kundenauftrag (Transaktion VA01)
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Der Terminauftrag enthält nur noch eine Position – unser Beispiel-
material PR4712. Für die Position wurde automatisch der Positions-
typ TAN (Terminauftrag Normalposition) ermittelt. Die Lieferung 
erfolgt aus Werk 1000. Der Nettopreis beträgt 14,00 EUR pro Stück, 
daraus errechnet sich ein Positionswert von 1.400,00 EUR.

Der Angebotsbedarf wurde jetzt in einen Auftragsbedarf über die 
volle Positionsmenge umgesetzt. Dies zeigt uns Abbildung 8.17 mit 
der aktuellen Bedarfs- und Bestandsliste.

Abbildung 8.17 Aktuelle Bedarfs- und Bestandsliste nach Erfassung des Kundenauf-
trags (Transaktion MD04)

Schritt 7: 
Lieferung erfassen

Mit Bezug zum Terminauftrag erstellen wir jetzt den Lieferbeleg. Im 
Customizing wurde eingestellt, dass die Kommissionierung über die 
Komponente Lean-WM erfolgt. Der Transportauftrag wird automa-
tisch über die Nachrichtenart WMTA beim Erstellen des Lieferbelegs 
erzeugt. Abbildung 8.18 zeigt uns den Lieferbeleg mit der Belegnum-
mer 80000068.

Abbildung 8.18 Anzeigen des Lieferbelegs (Transaktion VL02N)
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Sehen wir uns jetzt den Belegfluss zu diesem Lieferbeleg an. Diese 
Funktion gibt einen Überblick über sämtliche Vorgänger- und Nach-
folgebelege. Damit lässt sich der Status des Vertriebsprozesses kom-
plett zurückverfolgen. Diese Funktion kann aus allen Vertriebsbele-
gen (Anfrage, Angebot, Kundenauftrag, Lieferung, Faktura) heraus 
aufgerufen werden. Abbildung 8.19 zeigt den Belegfluss zu unserem 
Lieferbeleg 80000068.

Abbildung 8.19 Belegfluss in der Lieferung (Transaktion VL01N)

Schritt 8: 
Kommissionierung

Im Belegfluss finden wir die Vorgängerbelege zu unserer Lieferung 
(Terminauftrag 143, Angebot 20000017 und Anfrage 10000004). 
Der Anwender kann von diesem Bildschirm aus in die entsprechen-
den Belege navigieren. Für die Weiterbearbeitung ist der Transport-
auftrag 103 von Bedeutung. Mit dessen Quittierung wird die tatsäch-
liche Pickmenge in den Lieferbeleg fortgeschrieben. Abbildung 8.20
zeigt uns die Quittierung des Transportauftrags.

Abbildung 8.20 Quittierung des Transportbelegs (Transaktion LT12)

Der Anwender trägt im Feld Istmenge Nach die tatsächlich entnom-
mene Menge ein. Im Beispiel gehen wir davon aus, dass nicht die 
gesamte Menge entnommen werden kann. Als Ist-Menge erfassen 



304

Terminauftragsabwicklung8

wir 90 Stück. Beim Quittieren im Transportbeleg geben wir ein Kenn-
zeichen mit, dass die Liefermenge im Lieferbeleg entsprechend anzu-
passen ist. Nach der Quittierung des Transportauftrags ist die Kom-
missionierung abgeschlossen. Abbildung 8.21 zeigt uns den 
Lieferbeleg nach der Quittierung des Transportauftrags.

Abbildung 8.21 Lieferung nach der Quittierung der Kommissionierung (Transaktion 
VL02N)

Schritt 9: 
Warenausgangs-

buchung

Liefermenge und Pickmenge sind gleich. Der Warenausgang kann 
gebucht werden. Mit der Warenausgangsbuchung werden automa-
tisch folgende Belege erzeugt:

� Materialbeleg

� Buchhaltungsbeleg

Über den Materialbeleg erfolgt eine Korrektur der mengenmäßigen 
Bestandsführung. Abbildung 8.22 zeigt den Materialbeleg zu unserer 
Beispiellieferung.

Abbildung 8.22 Materialbeleg zur Lieferung (Transaktion MB03)
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Aus dem Materialbeleg kann man in die Belege des Rechnungswesens 
navigieren. Wir schauen uns den zugehörigen Buchhaltungsbeleg an. 
Über diesen wird die wertmäßige Bestandsführung aktualisiert. Die 
Bewertung erfolgt anhand des Bewertungspreises im Buchhaltungs-
bild des Materialstamms. Das Beispielmaterial PR4712 hat einen 
Bewertungspreis von 5,50 EUR pro Stück.

Der Beleg in Abbildung 8.23 zeigt den Buchungssatz Bestandsverän-
derungen (Konto 600020) an Bestand (Konto 228000).

Abbildung 8.23 Buchhaltungsbeleg zur Lieferung (Transaktion MB03)

Schritt 10: 
Faktura erfassen

Mit der Warenausgangsbuchung haben wir den Versandprozess 
abgeschlossen. Jetzt wird die Lieferung fakturiert. Abbildung 8.24
zeigt die Erstellung der Faktura mit der Fakturaart F2.

Abbildung 8.24 Erstellen des Fakturabelegs (Transaktion VF01)

Der Beleg zeigt, dass nur die tatsächlich ausgelieferte Menge berech-
net wird. Der zugehörige Terminauftrag hat durch die Teillieferung 
den Status in Arbeit. Ein Blick auf den Belegfluss – jetzt aus Sicht der 
Faktura – zeigt uns diesen Zusammenhang (siehe Abbildung 8.25).
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Abbildung 8.25 Belegfluss in der Faktura (Transaktion VF02)

Der zugehörige Buchhaltungsbeleg (Belegnummer 90000150) der 
Finanzbuchhaltung in Abbildung 8.26 enthält die Erlösbuchung. Der 
Beleg hat den Status nicht ausgeziffert (siehe Abbildung 8.25), d.  h., 
die Zahlung des Kunden ist noch nicht erfolgt.

Abbildung 8.26 Buchhaltungsbeleg der Faktura (Transaktion VF02)

Aus Kapitel 5, »Integration der Ergebnis- und Marktsegmentrech-
nung«, wissen wir, dass die Faktura auch Erlöse und Umsatzkosten an 
die Ergebnis- und Marktsegmentrechnung übergibt. Die Erlöse ent-
sprechen dem Umsatz der Finanzbuchhaltung (14,00 EUR mal 90 
Stück entspricht 1.260,00 EUR). Die Umsatzkosten werden über die 
Konditionsart VPRS aus dem Bewertungspreis des Materialstamms 
(5,50 EUR pro Stück) ermittelt und übergeben. In Abbildung 8.27
sehen wir den Ergebnisbeleg zur Faktura.
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Abbildung 8.27 Beleg der Ergebnisrechnung (Transaktion VF02)

Schritt 11: 
Offene Posten

Die Erlösbuchung aus Abbildung 8.26 lautet Debitor (Regulierer 1018
Drogerie am Markt) an Umsatzerlöse (Konto 500000) und Mehrwert-
steuer (Konto 480000). Mit dieser Buchung wurde die Faktura an die 
Finanzbuchhaltung als offener Posten übergeben. Über die Nachrich-
tenfindung kann ein Fakturabeleg gedruckt werden. Dieser wird an 
den Kunden versendet, der ihn wiederum als Eingangsrechnung ver-
bucht. Der Vertriebsprozess wird durch die Zahlung des Kunden 
abgeschlossen. Abbildung 8.28 zeigt uns einen Auszug aus der Liste 
der offenen Posten für das Debitorenkonto 1018 in SAP ERP 
Financials.

Abbildung 8.28 Liste der offenen Posten (Transaktion FBL5N)
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Schritt 12: 
Zahlungseingang

des Kunden

Die letzte Zeile in Abbildung 8.28 enthält den Beleg aus unserer SD-
Faktura (Belegnummer 90000150). Nach dem Zahlungseingang des 
Kunden gleicht ein Sachbearbeiter in der Finanzbuchhaltung den 
offenen Posten aus. Abbildung 8.29 zeigt uns den Buchhaltungsbeleg 
mit dem Zahlungseingang.

Abbildung 8.29 Buchhaltungsbeleg zum Zahlungseingang des Kunden  
(Transaktion F-28)

Es erfolgt jetzt die Buchung Bankkonto und Skonti an Debitor und Aus-
gangssteuer. Wir sehen also, dass der Kunde gemäß den Zahlungsbe-
dingungen in der Faktura bei seiner Zahlung 3  % Skonto abgezogen 
hat. Der Belegfluss in der Faktura der Vertriebskomponente wird 
durch die Verbuchung des Zahlungseingangs in SAP ERP Financials
aktualisiert.

Abbildung 8.30 Belegfluss der SD-Faktura nach Verbuchung  
des Zahlungseingangs (Transaktion VF02)
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Absagegrund 
erfassen

Abbildung 8.30 zeigt uns über den Belegfluss, dass der Buchhaltungs-
beleg jetzt ausgeziffert und damit erledigt ist. Als einziger Beleg in 
unserem Vertriebsprozess behält der Terminauftrag den Status in Ar-

beit. Es wäre jetzt ein weiterer Lieferbeleg zu erstellen. Über diesen 
würde die fehlende Menge (10 Stück) aus dem Lager entnommen 
und ausgebucht. Mit Bezug zu dieser Lieferung wäre eine weitere 
Faktura anzulegen. In dem Fall, dass der Kunde auf die Lieferung der 
Restmenge verzichtet, kann im Terminauftrag auch ein Absagegrund 
eingepflegt werden. Der Auftrag hat dann keine offenen Positionen 
mehr und gilt fortan als erledigt. Genau das wollen wir tun, um den 
Auftrag abzuschließen. Abbildung 8.31 zeigt die Erfassung des Ab-
sagegrunds.

Abbildung 8.31 Erfassen des Absagegrunds (Transaktion VA02)

Wir erfassen den Absagegrund 01 zu später Liefertermin in der Posi-
tion des Terminauftrags. Abbildung 8.32 zeigt den aktualisierten 
Belegfluss.

Durch das Einpflegen des Absagegrunds gilt nun auch der Auftrag als 
erledigt. Der gesamte Status unseres Beispiels lässt sich an dieser 
Darstellung ablesen.
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Abbildung 8.32 Belegfluss nach Erledigung des Gesamtprozesses (Transaktion 
VA02)

8.7 Tipps zum Kopieren von Kundenaufträgen

Kunden- 
anforderung 

In Abschnitt 7.2 haben wir eine Möglichkeit kennengelernt, während 
eines Vertriebsprozesses einen strukturierten Überblick über diesen 
Prozess zu erzeugen und den Arbeitsaufwand zu minimieren: den 
Belegfluss. Bereits erfasste Daten aus einem Vorgängerbeleg werden 
mit Bezug zu diesem in einen Folgebeleg übernommen. Exemplarisch 
dafür ist das Anlegen eines Kundenauftrags mit Bezug zu einem 
Angebot. Diese Möglichkeit erspart dem Anwender Zeit und redu-
ziert die Fehleranfälligkeit. Die Kopiersteuerung als Grundlage zum 
Aufbau eines Belegflusses ist somit eine nützliche Funktionalität, die 
in den meisten Fällen ihre Berechtigung findet. Jedoch ist es nicht 
immer erwünscht, beim Übernehmen von Daten aus einem Quellbe-
leg in einen Zielbeleg einen miteinander verdrahteten Belegfluss zu 
erzeugen.

Die Realität zeigt, dass einige Unternehmen die Möglichkeit benöti-
gen, Vertriebsbelege zu kopieren, ohne einen Belegfluss zu erzeugen. 
Zunächst hört sich dies nach einer gewöhnlichen Kopierfunktionali-
tät an, wie sie allen Anwendern im Umfeld von Betriebssystemen, 
Office-Anwendungen und einer Vielzahl anderer Programme 
bekannt ist. In kürzester Zeit können beliebig viele Kopien von 
Dateien erzeugt werden, ohne dass diese einen Bezug zueinander 
haben. Diese simple und häufig genutzte Funktionalität existiert 
jedoch leider nicht bei SAP-Vertriebsbelegen. Das Kopieren von Ver-
triebsbelegen ohne Anlegen eines Belegflusses ist im SAP-Standard 

311

Tipps zum Kopieren von Kundenaufträgen 8.7

nicht möglich. Eine Referenz zum Vorgängerbeleg wird immer mit-
genommen, und die Organisationsstrukturen im Folgebeleg sind 
nicht änderbar.

Durch Veränderungen und die Schnelllebigkeit der Märkte sind Unter-
nehmen ständig äußeren Einflüssen ausgesetzt, die sich bis in die 
Unternehmensstrukturen auswirken können. Oft stehen Abteilungen 
vor folgender Situation: Die Firma wurde erneut umstrukturiert. Dar-
aufhin hat die IT im SAP-System die Organisationsstrukturen neu ein-
gepflegt und die alten stillgelegt. Die bestehenden Kundenaufträge 
sind aber immer noch gültig und müssen abgewickelt werden. Dies 
kann je nach Unternehmen Hunderte von Kundenaufträgen betreffen. 
Ein enormer Arbeitsaufwand droht. An dieser Stelle wäre ein einfaches 
Kopieren von Belegen – ohne Referenz und ohne die Übernahme von 
Organisationsstrukturen – wünschenswert.

Sales Order CopierDie PIKON Deutschland AG hat genau diese Anforderung der Kunden 
erkannt und ein entsprechendes Tool entwickelt: den Sales Order
Copier. Mit dem Sales Order Copier besteht die Möglichkeit, einzelne 
Kundenaufträge ohne eine Referenz auf einen Vorgängerbeleg zu 
kopieren. Beim Kopieren können je nach Bedarf die folgenden Daten 
geändert werden:

� Verkaufsorganisation

� Vertriebsweg

� Sparte

� Belegart

� Positionstyp

Durch die genannten Punkte ist es möglich, schnell und angemessen 
auf die bedeutsamsten Veränderungen innerhalb der Vertriebsorga-
nisation zu reagieren. Weiterhin bietet das Tool dem Anwender die 
Möglichkeit, zu entscheiden, ob Langtexte und/oder Konditionen aus 
dem Quellbeleg übernommen werden sollen. Da durch Umstruktu-
rierungen auch direkt Konditionen betroffen sein können (neues Kal-
kulationsschema oder Konditionsarten), ist es über das Customizing 
möglich, zu entscheiden, welche Konditionsarten nicht kopiert wer-
den dürfen.

Kundenauftrags- 
kopie mit Sales 
Order Copier

Im Folgenden sehen wir ein Anwendungsbeispiel des Sales Order 
Copier. Dabei gehen wir auf die Grundfunktionen ein.
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In Abbildung 8.33 sehen wir unseren Quellbeleg mit der Nummer 175.

Abbildung 8.33 Kundenauftrag anzeigen (Transaktion VA03)

Bei diesem Beleg handelt es sich um einen gewöhnlichen Terminauf-
trag (TA) mit drei Positionen vom Positionstyp TAN. Abbildung 8.34
zeigt, dass der Beleg in der Verkaufsorganisation 1000/10/00 erfasst 
wurde, und dass es sich um die Belegart TA handelt.

Abbildung 8.34 Kundenauftrag anzeigen (Transaktion VA03)

Im Kontext einer Umstrukturierung des Vertriebs wurden neue Bele-
garten, Verkaufsorganisationen und Sparten definiert. Unser Beleg ist 
von diesen Maßnahmen direkt betroffen und muss nun über einen 
neuen Vertriebsbereich abgewickelt werden. Abbildung 8.35 zeigt 

313

Tipps zum Kopieren von Kundenaufträgen 8.7

den Sales Order Copier, nachdem wir über ein Selektionsbild unseren 
zu kopierenden Beleg 175 identifiziert haben. Der Sales Order Copier 
wurde über eine kundeneigene Transaktion aufgerufen.

Abbildung 8.35 Übersicht »Kundenauftragskopie über Kundenauftrag«

Der Anwender hat bereits die neuen Vertriebsbereichsdaten DE10/
10/50 und die Verkaufsbelegart ZNV des zu erzeugenden Zielbelegs 
eingetragen. Weiterhin sind alle Positionen markiert und werden 
somit allesamt auch in den Zielbeleg übernommen. Auf Kopf- sowie 
auf Positionsebene wurde entschieden, dass Langtexte und Konditio-
nen 1:1 aus dem Quellbeleg 175 übernommen werden. Der Anwen-
der hat noch die Option, die Mengen und Positionstypen der drei 
Positionen zu verändern. Bevor wir die Eingaben sichern, lassen wir 
diese durch eine Prüfroutine auf technische und logische Konflikte 
überprüfen, die beim Kopieren auftreten können. Dazu müssen wir 
auf den Button Eingaben prüfen klicken. In unserem Beispiel wurde 
die Prüfung fehlerfrei durchlaufen. Wir belassen es bei den vorge-
nommenen Eingaben und sichern diese. Das Ergebnis nach dem 
Sichern ist in Abbildung 8.36 zu sehen.

Im Hintergrund wurde der Quellbeleg angelegt, der nun als Folgebild 
im Änderungsmodus mit der Nummer 176 aufgerufen wird. Hier 
können nun die Daten überprüft und optional geändert werden. Alle 
drei Positionen wurden mit ihren Zielmengen und Positionstypen 
korrekt erzeugt, die Nettopreise jedoch sind um jeweils 10  % höher 
als im Quellbeleg 175 (siehe Abbildung 8.33). Dies ist darauf zurück-
zuführen, dass der Kundenrabatt, der im Originalauftrag gewährt 
wurde, nicht in den kopierten Auftrag übernommen wurde. 
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Abbildung 8.36 Kundenauftrag ändern (Transaktion VA02)

Der Kundenrabatt wurde als Konditionsart in einer Customizing-
Tabelle definiert. Abbildung 8.37 zeigt diese Tabelle, in der die Kon-
ditionsart für Kundenrabatte (K007) gepflegt wurde. Diese Konditi-
onsarten sollten beim Kopiervorgang nicht automatisch übernom-
men werden, da sich möglicherweise zwischenzeitlich Änderungen 
im Kalkulationsschema des Quell- und Zielbelegs ergeben haben (z.  B. 
wurden Konditionsarten umbenannt oder komplett gelöscht). In 
unserem Szenario gehen wir davon aus, dass sich die Konditionsart 
für Kundenrabatte geändert hat und nicht kopiert werden darf. Der 
Anwender kann im Zielbeleg die entsprechend neuen und richtigen 
Konditionen nachpflegen.

Abbildung 8.37 Customizing des Kopierservice für nicht relevante Konditionsarten
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Abbildung 8.38 zeigt die neuen Vertriebsbereichsdaten und die Ver-
kaufsbelegart, die zuvor im Sales Order Copier eingetragen wurden.

Abbildung 8.38 Kundenauftrag ändern (VA02)

Zum Abschluss sehen wir uns den Belegfluss des Zielbelegs 176 an 
(siehe Abbildung 8.39). Es ist zu erkennen, dass wie erwünscht keine 
Referenz zu einem Vorgängerbeleg erzeugt wurde. Die Kopie war 
somit erfolgreich.

Abbildung 8.39 Kundenauftrag anzeigen (VA03)

Vorteile des Sales 
Order Copier

Mit dem Sales Order Copier steht dem Anwender ein leicht zu bedie-
nendes Tool zur Verfügung, mit dem binnen weniger Sekunden ein 
Vertriebsbeleg ohne Referenz auf einen anderen kopiert werden 
kann. Dabei kann man ohne größere Mühen Veränderungen – wie 
beispielsweise einer neuen Verkaufsorganisation oder Sparte – 
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gerecht werden. Durch ein flexibles Erweiterungskonzept ist es eben-
falls möglich, von einem Angebot in einen Kundenauftrag zu kopie-
ren. Weiterhin umfasst das Erweiterungskonzept die Möglichkeit, bei 
einer Kundenauftragskopie den Auftraggeber zu wechseln. Dies ist 
für Unternehmen interessant, die nicht zwingend einen strukturellen 
Wandel durchlaufen, aber eine Vielzahl von komplexen und sich 
ähnelnden Belegen im Tagesgeschäft erfassen. Ein Angebot oder Auf-
trag dient als Vorlage, und in kürzester Zeit können neue, ähnliche 
Vertriebsbelege zu diesem Kunden erstellt werden. Zusätzlich kann 
durch das Erweiterungskonzept über eine kundenspezifische Map-
ping-Klasse nahezu für jedes Belegfeld vor dem Kopiervorgang ent-
schieden werden, ob dieses kopiert werden soll oder nicht.
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In diesem Kapitel wird die Streckenauftragsabwicklung behan-
delt, durch die Streckengeschäfte in SAP ERP umgesetzt wer-
den. Dazu werden wir erst die betriebswirtschaftlichen Grund-
lagen erklären und dann die Umsetzung im SAP ERP an einem 
Beispiel zeigen.

9 Streckenauftragsabwicklung

Streckengeschäfte gehören zum klassischen Repertoire betriebswirt-
schaftlicher Abläufe. Entscheidend ist dabei die optimale Abstim-
mung zwischen Vertrieb, Einkauf und dem Lieferanten – eine Auf-
gabe, die durch eine integrierte Standardsoftware besonders gut 
geleistet werden kann. Im Folgenden zeigen wir, wie Streckenge-
schäfte auf der Basis der in Kapitel 8 vorgestellten Auftragsabwick-
lung unterstützt werden.

9.1 Betriebswirtschaftliche Grundlagen

Die Beteiligten an einem Streckengeschäft sind:

� der Endkunde

� das verkaufende Unternehmen

� das liefernde Unternehmen

Das verkaufende Unternehmen erhält einen Auftrag von seinem End-
kunden und bestellt die angeforderten Produkte bei einem Lieferan-
ten. Dieser liefert die Produkte direkt an den Endkunden, stellt aber 
die Rechnung an das verkaufende Unternehmen. Dieses wiederum 
berechnet die Lieferung an den Endkunden. Abbildung 9.1 zeigt die 
Lieferbeziehungen im Überblick.

Aus Sicht des verkaufenden Unternehmens sind folgende Fälle zu 
unterscheiden:
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� Ein Produkt wird immer über eine Streckenabwicklung vertrieben.

� Ein Produkt wird von Fall zu Fall entweder aus dem eigenen Lager 
oder über ein Streckengeschäft vertrieben.

Abbildung 9.1 Übersicht über die Streckenauftragsabwicklung

Grundsätzliche 
Streckenab-

wicklung

Wird ein Produkt grundsätzlich über Streckengeschäfte vertrieben, 
verzichtet man auf eine eigene Lagerhaltung. Dies ist z.  B. für Unter-
nehmen im Anlagenbau sinnvoll, deren Anlagen Komponenten von 
Drittlieferanten enthalten. Muss eine solche Komponente im Zuge 
einer Reparatur ausgetauscht werden, wendet sich der Endkunde 
zunächst an »seinen« Lieferanten. Für diesen ist es unter Umständen 
nicht sinnvoll, die gesamte Palette von Fremdkomponenten vorzu-
halten. Er bestellt das Produkt stattdessen beim Drittlieferanten, der 
dann wiederum die benötigte Komponente direkt an den Endkunden 
liefert. Dies spart Zeit – ein bei der Bereitstellung von Ersatzteilen 
wesentliches Kriterium. Die gesamte kaufmännische Abwicklung, 
z.  B. die Klärung von Garantie- und Kulanzfällen, verbleibt beim Ver-
käufer der Anlage. Somit hat der Endkunde nur einen Ansprechpart-
ner für den Kauf und die Wartung seiner Anlage.

Streckengeschäft 
von Fall zu Fall

Bei der zweiten Option (Streckengeschäft von Fall zu Fall) verfügt das 
verkaufende Unternehmen normalerweise über Lagervorräte. Nur 
wenn die Verfügbarkeit nicht gewährleistet werden kann, erfolgt 
eine Direktlieferung vom Lieferanten an den Endkunden. Dies kann 
z.  B. bei außerordentlich großen Aufträgen der Fall sein.

Streckengeschäft

Kunde Lieferant

Auftrag

Faktura Rechnung

Bestellung

Verkaufendes Unternehmen

Ware
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Die Unterscheidung zwischen beiden Fällen ist für die Abbildung die-
ses Prozesses in SAP ERP relevant. Dies wird uns der folgende 
Abschnitt zeigen.

9.2 Streckenauftragsabwicklung in SAP ERP

Kapitel 7, »Der Verkaufsbeleg«, und Kapitel 8, »Terminauftragsab-
wicklung«, haben gezeigt, dass die Gestaltung der Geschäftsprozesse 
in SAP ERP im Customizing im Wesentlichen auf folgenden Objekten 
beruht:

� Auftragsart

� Positionstyp

� Einteilungstyp

� Kopiersteuerung

Folgerichtig unterscheidet sich der Streckenauftrag in diesen Punkten 
vom »normalen« Terminauftrag.

Überblick über 
den Belegfluss

Verschaffen wir uns zunächst einen Überblick über das Zusammen-
spiel der SAP-Belege in Vertrieb und Materialwirtschaft. Im Termin-
auftrag (Auftragsart TA) wird für das Material über die Positions-
typengruppe im Materialstamm der Positionstyp TAS (Streckenposi-
tion) ermittelt. Über die Auftragsart und den Positionstyp wird der 
Einteilungstyp CS (Strecke) in den Beleg übernommen. Der Eintei-
lungstyp CS bewirkt, dass zu der Streckenauftragsposition eine 
Bestellanforderung (BANF) in der SAP-Materialwirtschaftskompo-
nente MM angelegt wird. Diese wird im Einkauf in eine Bestellung 
umgesetzt. Eine Wareneingangsbuchung zu dieser Bestellung ist 
nicht notwendig; die Ware gelangt direkt zum Kunden. Vielmehr 
wird mit Bezug zur Bestellung die Eingangsrechnung des Lieferanten 
verbucht. Sobald diese Eingangsrechnung (über die Funktion Rech-
nungsprüfung in der Komponente MM) verbucht ist, kann in der Ver-
triebskomponente mit Bezug zum Kundenauftrag eine Faktura 
erzeugt werden.

Folgende Aspekte wollen wir nun etwas näher betrachten:

� das Zusammenspiel von Auftragsart und Positionstyp

� das Customizing des Einteilungstyps für das Streckengeschäft
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� die Bestellanforderung in der Komponente MM

� die Bestellung in der Komponente MM

� die auftragsbezogene Faktura in der Komponente SD

Auftragsart und 
Positionstyp 

Streckengeschäft

Im SAP-Standard ist für das Streckengeschäft keine eigene Auftragsart 
vorgesehen. Innerhalb der Auftragsart Terminauftrag steht für die 
Erfassung von Streckenpositionen der Positionstyp TAS zur Verfü-
gung. Damit kann ein Auftrag sowohl Normal- als auch Streckenposi-
tionen enthalten. Für die Steuerung des Streckengeschäfts gibt es fol-
gende Möglichkeiten:

� Man verwendet die Standardauftragsart TA (Terminauftrag). Der 
Positionstyp TAS (Streckenposition) wird automatisch über die 
Positionstypengruppe BANS (Streckenposition) im Materialstamm 
ermittelt. Damit hängt es allein vom Materialstamm ab, ob eine 
Position über ein Streckengeschäft abgewickelt wird.

� Man verwendet die Standard-Auftragsart TA (Terminauftrag). Die 
automatische Ermittlung des Positionstyps führt zum Positionstyp 
TAN (Normalposition). Für den Fall, dass diese Position ausnahms-
weise über ein Streckengeschäft abgewickelt werden soll, ändert 
der Anwender den Positionstyp manuell. Damit entscheidet der 
Anwender auf Ebene der Auftragsposition, ob ein Material über 
ein Streckengeschäft verkauft wird.

� Man definiert eine eigene Auftragsart für das Streckengeschäft. Die 
neue Auftragsart (z.  B. ZTAS, Streckenauftrag) entsteht durch eine 
Kopie der Auftragsart TA. In der Positionstypenfindung für diese 
Auftragsart lässt man nur den Positionstyp TAS (Streckenposition) 
zu. Damit entscheidet der Anwender auf Ebene der Auftragsart, 
wie der Prozess abläuft.

Diese Möglichkeiten zeigen uns wieder das Zusammenspiel von Cus-
tomizing-Einstellungen, Stammdatenpflege und Anwenderentschei-
dung.

Customizing für 
den Einteilungstyp 
»Streckengeschäft«

Abhängig vom Positionstyp TAS wird der Einteilungstyp CS (Strecke) 
ermittelt. Abbildung 9.2 zeigt uns das Customizing für den Eintei-
lungstyp CS (Strecke).

Die Optionen Verfügbarkeit und Bedarf/Montage zur Verfügbar-
keitsprüfung und Bedarfsübergabe (siehe Abschnitt 4.3) werden hier 
explizit ausgeschaltet. Schließlich soll die Auftragsposition ja nicht 
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aus dem eigenen Lager geliefert werden. Damit ist die Einlastung in 
die Disposition obsolet.

Abbildung 9.2 Customizing für den Einteilungstyp CS, »Strecke«  
(Transaktion VOV6)

Stattdessen wird im Einteilungstyp festgelegt, dass zum Auftrag auto-
matisch eine Bestellanforderung in der Komponente MM angelegt 
wird. Die Bestellanforderung hat die MM-Belegart NB (siehe Abbil-
dung 9.2).

Bestellanfor- 
derung in der 
Komponente MM

Es handelt sich dabei um eine Bedarfsmeldung, die nach der Lieferan-
tenzuordnung in eine Bestellung umgesetzt werden kann. Für die 
Steuerung der Bestellanforderung werden im Einteilungstyp zwei 
wichtige Informationen mitgeliefert (siehe Abbildung 9.2):

� Positionstyp

� Kontierungstyp

Der Positionstyp 5 (Strecke) in der Bestellanforderung steuert, dass es 
sich in der Bestellanforderung ebenfalls um eine Streckenposition 
handelt. Bei einer Streckenbestellung wird die Lieferadresse des End-
kunden aus dem Kundenauftrag (Partnerrolle »Warenempfänger«) in 
die Bestellung kopiert. Diese erscheint dann auf dem Bestellformular, 
das dem Lieferanten zugesendet wird. Für den Lieferanten ist dies der 
Warenempfänger.
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Der Kontierungstyp regelt die Verbuchung der Eingangsrechnung. 
Bestellungen von lagerhaltigen Materialien mit wertmäßiger 
Bestandsführung (siehe das Beispiel in Abschnitt 8.6) führen zu einer 
Wareneingangsbuchung mit entsprechender Fortschreibung der 
Bestandswerte in der Finanzbuchhaltung. Die Buchung des Waren-
eingangs lautet Bestandskonto an WE/RE-Konto (Wareneingangs-/Rech-
nungseingangs-Verrechnungskonto). Der Eingang der Eingangsrech-
nung gleicht das WE/RE-Verrechnungskonto durch die Buchung WE/
RE-Konto + Vorsteuer an Kreditor wieder aus.

Im Fall der Streckenbestellung kommt jedoch diese Buchung auf ein 
Bestandskonto nicht infrage, da das verkaufende Unternehmen kei-
nen Bestand der Ware verbuchen kann. Insofern wird auch keine 
Wareneingangsbuchung erforderlich. Bei der Erfassung der Ein-
gangsrechnung zur Streckenbestellung ist an dieser Stelle auf ein Auf-
wandskonto zu buchen. Der Buchungssatz lautet dann Aufwands-
konto (z.  B. Wareneinsatz Streckengeschäft) + Vorsteuer an Kreditor.

Das Aufwandskonto wird über das Customizing der Kontenfindung 
in der Komponente MM (Transaktion OBYC) automatisch ermittelt. 
Als Hauptkriterium dient dazu der Kontierungstyp, der bereits im SD-
Customizing zum Einteilungstyp festgelegt wird. Der Kontierungstyp 
steuert normalerweise, auf welches Objekt im Controlling (Kosten-
stelle, Innenauftrag, Projekt) kontiert werden kann. Allerdings ist in 
einem Streckengeschäft eine kostenrechnungsrelevante Zusatzkon-
tierung nicht erforderlich. Erinnern wir uns an die Zusammenhänge 
der CO-Integration, die in Kapitel 5, »Integration der Ergebnis- und 
Marktsegmentrechnung«, dargestellt wurden. Dort haben wir gese-
hen, dass im Fall der Kundenfaktura sowohl Erlöse als auch Umsatz-
kosten an die Ergebnis- und Marktsegmentrechnung übergeben wer-
den. Damit werden die Kosten bei der SD-Faktura in einem Schritt 
verbucht und müssen hier nicht noch einmal auf einem sogenannten 
CO-Objekt verbucht werden. Allerdings kann es statistische Gründe 
geben, diese Buchung trotzdem vorzunehmen – dann z.  B., wenn 
man die Kosten für ein Streckengeschäft auf einer Kostenstelle oder 
einem CO-Auftrag sammeln will. In diesem Fall kann die Kontierung 
entweder vom Anwender in der Bestellanforderung vergeben oder 
automatisch über das Sachkonto (bzw. die zugehörige Kostenart) 
ermittelt werden.

Bestellung in MM Der Bestellanforderung wird in der Komponente MM zunächst eine 
Bezugsquelle (Lieferant) zugeordnet. Dieser Vorgang kann durch ent-
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sprechende Stammdatenpflege (Orderbuch, Infosatz) automatisiert 
werden. Nach der Zuordnung kann die Bestellanforderung in eine 
Bestellung umgesetzt werden. Auch dieser Schritt kann durch ein 
Programm automatisch erfolgen. Dazu ist ein sogenannter Batchjob
einzurichten. Das Programm setzt innerhalb dieses Jobs regelmäßig 
alle zugeordneten Bestellanforderungen in Bestellungen um. In der 
Bestellung werden die Konditionen (Preise, Lieferungs- und Zah-
lungsbedingungen) ermittelt. Über die Nachrichtenfindung wird die 
Bestellung gedruckt und an den Lieferanten versendet. Damit wird 
deutlich, dass die Erfassung einer Streckenposition in der Vertriebs-
komponente SD automatisch zu einer Bestellung in der Materialwirt-
schaftskomponente MM beim Lieferanten führen kann. Allerdings ist 
die weitgehende Automatisierung optional und auch von bestimm-
ten Voraussetzungen (Stammdatenpflege, Batchjob) abhängig.

Anschließend werden die Produkte geliefert, und der Lieferant stellt 
eine entsprechende Rechnung. Diese wird mit Bezug zur Bestellung 
in der Komponente MM erfasst und wie beschrieben verbucht. In der 
Praxis führen manche Unternehmen zusätzlich eine statistische 
Wareneingangsbuchung ohne mengen- und wertmäßige Bestands-
fortschreibung durch. Dies ist zwar nicht erforderlich, sie kann aber 
zusätzliche Transparenz schaffen. So ist es denkbar, dass der End-
kunde eine Rückmeldung über die tatsächlich gelieferte Menge an 
das verkaufende Unternehmen gibt. Über diese Menge wird dann 
eine Wareneingangsbuchung zur Bestellung erfasst. Bei der Verbu-
chung der Eingangsrechnung wird diese Wareneingangsmenge mit 
der Rechnungsmenge verglichen. Dies erleichtert die Rechnungsprü-
fung, da die tatsächlich gelieferte Menge im System gespeichert ist 
und dem Sachbearbeiter bei der Rechnungserfassung vorgeschlagen 
wird.

Auftragsbezogene 
Faktura

Die Verbuchung der Eingangsrechnung zur Bestellung in der Kompo-
nente MM ist eine Voraussetzung dafür, dass die Kundenauftrags-
position fakturiert werden kann. Jedenfalls ist dies im SAP-Standard 
im Customizing so hinterlegt. Diese Einstellung kann in der Kopier-
steuerung geändert werden. Da die Ware nicht aus dem eigenen 
Lager geliefert wird, entfällt die Erstellung eines Lieferbelegs. Im 
Unterschied zu dem in Kapitel 8, »Terminauftragsabwicklung«, 
beschriebenen Ablauf kann sich eine SD-Faktura auch auf eine Auf-
tragsposition beziehen. Die entsprechenden Einstellungen werden 
im Customizing des Positionstyps vorgenommen. Der Positionstyp 
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TAS enthält die Option Auftragsbezogene Faktura. Mit der Faktu-
rierung des Auftrags wird der Prozess abgeschlossen.

9.3 Beispiel

In unserem Beispiel wollen wir ausgehend von einem Kundenauftrag 
mit einer Streckenposition den Prozess der Streckenabwicklung 
erläutern. Im Einzelnen werden wir dabei die folgenden Schritte 
durchlaufen:

1. Erfassen des Kundenauftrags

2. Anzeige der Bestellanforderung

3. Umsetzung der Bestellanforderung in eine Bestellung

4. Buchung der Eingangsrechnung

5. Erstellung der Faktura mit Bezug zum Kundenauftrag

Schritt 1: 
Kundenauftrag 

erfassen

Beginnen wir also, indem wir den Kundenauftrag mit der Auftragsart 
TA erfassen. Der Kunde hat das Material ST4711, eine Waschlotion, 
bestellt. Das Material ist aus unserer Sicht eine Handelsware, die 
grundsätzlich über ein Streckengeschäft geliefert wird. Deshalb ist im 
Materialstamm die Positionstypengruppe BANS hinterlegt (siehe 
Abbildung 9.3). (Hinweis: Die Positionstypengruppe im Feld 
allg.Pos.typenGruppe [NORM] ist hier nicht relevant. Sie wird auf 
Mandantenebene festgelegt und damit nur gezogen, wenn im Feld 
Positionstypengruppe kein Eintrag vorhanden ist.)

Abbildung 9.3 Zuordnung der Positionstypengruppe BANS im Materialstamm 
(Transaktion MM02)
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Die Positionstypengruppe BANS bewirkt, dass im Kundenauftrag 
automatisch der Positionstyp TAS (Streckenauftrag) ermittelt wird. 
Abbildung 9.4 zeigt den Auftrag mit dem Positionstyp TAS.

Abbildung 9.4 Erfassen eines Kundenauftrags mit Streckenposition (Transaktion 
VA01)

Der Verkaufspreis für unser Material beträgt 30,00 EUR pro Stück, 
der Kunde bestellt 100 Stück. Über den Positionstyp TAS wird auto-
matisch der Einteilungstyp CS (Strecke) ermittelt. Abbildung 9.5 zeigt 
die Einteilungsdaten.

Abbildung 9.5 Einteilung zur Streckenposition (Transaktion VA01)

Schritt 2: 
Bestellanforderung 
anzeigen

In Abbildung 9.5 wird deutlich, dass mit dem Anlegen des Kunden-
auftrags mit der Auftragsnummer 145 automatisch eine Bestellanfor-
derung (Belegnummer 10000070) in der SAP-Materialwirtschafts-
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komponente MM angelegt worden ist. Der Anwender kann direkt in 
die Bearbeitung der Bestellanforderung springen. Wir sehen die 
Bestellanforderung in Abbildung 9.6.

Abbildung 9.6 Bestellanforderung in der Komponente MM (Transaktion ME52N)

Schritt 3: 
Bestell- 

anforderung
umsetzen

Im Bereich Bezugsmöglichkeiten wurde der Lieferant (Lieferanten-
nummer K1085) bereits zugeordnet. Damit verfügt die Bestellanfor-
derung über eine Bezugsquelle und kann in eine Bestellung umge-
wandelt werden. Der Positionstyp S und der Kontierungstyp Y 
(Streckengeschäft) wurden aus dem Einteilungstyp im Kundenauftrag 
übernommen. Abbildung 9.7 zeigt bereits die Bestellung. Die Kondi-
tionen wurden aus dem Einkaufsinfosatz ermittelt. Die Bestellung 
kann gedruckt und versendet werden.

Abbildung 9.7 Bestellung zur Streckenposition (Transaktion ME21N)
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Schritt 4: 
Eingangsrechnung 
buchen

Jetzt folgt die Buchung der Eingangsrechnung, die uns der Lieferant 
geschickt hat. Abbildung 9.8 zeigt ihre Erfassung.

Abbildung 9.8 Buchen der Eingangsrechnung zur Bestellung (Transaktion MIRO)

Die Bestellmenge und der Nettobetrag werden aus der Bestellung 
übernommen und als Vorschlagswert angeboten. Die Buchung der 
Rechnung führt zu dem in Abbildung 9.9 gezeigten Beleg. Wir sehen 
den Buchungssatz Herstellkosten Umsatz (Aufwandskonto) + Vorsteuer
an Kreditor.

Abbildung 9.9 Buchhaltungsbeleg zur Eingangsrechnung (Transaktion MIR4)
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Schritt 5: 
Faktura an 

Endkunden 
erstellen

Die Verbuchung der Eingangsrechnung bewirkt, dass jetzt auch die 
Faktura an den Endkunden erstellt und versendet werden kann. Die 
Kundenfaktura wird mit Bezug zum Kundenauftrag erzeugt. Abbil-
dung 9.10 zeigt die Erstellung der Faktura, die dann zu dem in Abbil-
dung 9.11 gezeigten Buchhaltungsbeleg führt.

Abbildung 9.10 Anlegen der Faktura an den Endkunden (Transaktion VF01)

Der Buchhaltungsbeleg zeigt den Buchungssatz Debitor an Umsatz
und Mehrwertsteuer. Mit der Faktura werden auch Erlöse und 
Umsatzkosten an die Ergebnis- und Marktsegmentrechnung (CO-PA) 
übergeben.

Abbildung 9.11 Buchhaltungsbeleg zur Faktura im Streckengeschäft (Transaktion 
VF02)

Im Konditionsbild der Faktura (siehe Abbildung 9.12) sehen wir 
sowohl den Nettowert der Position als auch den Verrechnungswert. 
Der Nettowert wird über die Preisfindung gebildet und stellt die 
Erlöse dar. Der Verrechnungswert wird über die Konditionsart VPRS 
in der Preisfindung ermittelt. Diese Kondition greift auf den Bewer-
tungspreis im Materialstamm zu und ermittelt so die Umsatzkosten. 
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Abbildung 9.12 zeigt die Werte. Von den Erlösen werden die 
Umsatzkosten subtrahiert; so gelangt man zum Deckungsbeitrag.

Abbildung 9.12 Konditionsbild der Faktura (Transaktion VF03)

Mit der Erstellung der Faktura ist der Prozess abgeschlossen. Werfen 
wir abschließend einen Blick auf den Belegfluss im Kundenauftrag in 
Abbildung 9.13.

Abbildung 9.13 Belegfluss im Kundenauftrag (Transaktion VA02)

Der Belegfluss zeigt auch die Bestellung in der Materialwirtschafts-
komponente MM. Dies macht ebenfalls deutlich, dass komponenten-
übergreifende Prozesse durchgängig abgebildet werden können.
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