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Kapitel 4 
Beschaffung
Beschaffungsprozesse sind vor allem im Einzelhandel zentral. Für die 
unterschiedlichen Sortimente erfolgt die Beschaffung auf verschie-
dene Weise. So ist es etwa ein großer Unterschied, ob man Mode oder 
Frischware einkauft.

In diesem Kapitel bilden wir die Beschaffung der Handelswaren für die Verteilzentren
und die Filialen eines Händlers ab. Für die verschiedenen Beschaffungszyklen zeigen
wir jeweils die erforderlichen Prozessschritte. Dabei lernen Sie auch untergeordnete
Prozesse kennen.

Zunächst gehen wir in Abschnitt 4.1 auf die Beschaffung für ein Verteilzentrum ein,
anschließend behandeln wir in Abschnitt 4.2 die Beschaffung für eine Filiale. Schließ-
lich gehen wir in Abschnitt 4.3 auf das Thema der Nachrichtensteuerung im Rahmen
der Beschaffungsprozesse ein.

In Abschnitt 4.4 stellen wir Ihnen die Lösung SAP Forecasting and Replenishment zur
Bedarfsplanung vor. Die mit dieser Lösung berechneten Bedarfsmengen beruhen auf
Zeitreihen von zwei Jahren. Damit ist die Prognosegenauigkeit deutlich höher als die
herkömmlicher Verfahren in SAP Retail.

4.1    Ablauf des Beschaffungsprozesses

In diesem Abschnitt zeigen wir Ihnen, wie SAP S/4HANA Retail die Beschaffungspro-
zesse abbildet. Dies verdeutlichen wir am Beispiel der Beschaffung für ein oder meh-
rere Verteilzentren. Der Prozess gliedert sich in sechs Schritte:

1. Rahmenvertrag schließen

2. Disposition (Bedarfsplanung)

3. Bestellung (Optimierung und Versand)

4. Wareneingang

5. Rechnungsprüfung

6. nachträgliche Abrechnung bzw. Konditionskontrakt
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Nicht jeder dieser Schritte ist obligatorisch. Der tatsächliche Ablauf des Beschaffungs-
prozesses ist von Ihren konkreten Anforderungen abhängig. Jeder hier aufgeführte
Schritt kann wiederum in Teilschritte mit zum Teil zahlreichen Varianten unterglie-
dert werden. In diesem Abschnitt betrachten wir die einzelnen Haupt- und Teil-
schritte. Zu jedem Schritt führen wir Beispiele aus der Praxis und (Customizing-)
Varianten an.

4.1.1    Rahmenvertrag

Einen Rahmenvertrag oder Kontrakt schließen Händler mit Lieferanten ab, wenn sie
sich eine gewisse Menge an Waren sichern und diese in mehreren Zyklen abrufen
möchten. Diese Art der Beschaffung findet man häufig im Non-Food-, aber auch im
Food-Bereich. In der Frischebeschaffung kommt es seltener zu Rahmenverträgen.

Grundsätzlich sieht SAP S/4HANA Retail sowohl Mengen- als auch Wertkontrakte vor.
Ein Mengenkontrakt wird über eine bestimmte vereinbarte Warenmenge geschlos-
sen, ein Wertkontrakt über einen vereinbarten Warenwert. Einen Kontrakt legen Sie
in Transaktion ME31K an.

Abbildung 4.1  Einstiegsbildschirm der Kontraktanlage mit Auswahl der Kontraktart

Wie in Abbildung 4.1 dargestellt, legen Sie exemplarisch einen Mengenkontrakt (Ver-
tragsart »MK«) an. Nach dem Ausfüllen der grundlegenden Felder des Kontrakts, also
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Lieferant, EinkOrganisation (Einkaufsorganisation) und Einkäufergruppe, gelangen
Sie zu den Kopfdaten (siehe Abbildung 4.2).

Abbildung 4.2  Kopfdaten zum Kontrakt anlegen

Hier tragen Sie mindestens den Laufzeitbeginn und das Laufzeitende des Mengen-
kontrakts ein. Über den Button Weiter im unteren Bereich des Bildschirms gelangen
Sie zu den Positionsdaten (siehe Abbildung 4.3).

Abbildung 4.3  Positionsdaten des Kontrakts
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In den Positionsdaten geben Sie die einzelnen Artikel ein, über die Sie einen Rahmen-
vertrag abschließen möchten. Außerdem tragen Sie die (Ziel-)Mengen ein. Den ange-
legten Kontrakt können Sie anschließend als Formular ausdrucken.

Im Vertragszeitraum (dem Zeitraum zwischen Laufzeitbeginn und Laufzeitende) wer-
den in der Positionsliste nun bei Bestellungen an den Vertragslieferanten die jeweili-
gen Bestellmengen von der Zielmenge abgezogen und fortgeschrieben. Sie können
also zu jedem Zeitpunkt eine Übersicht aufrufen, wie viel von der ursprünglichen
Zielmenge des entsprechenden Artikels beim Lieferanten noch offen ist.

SAP Supplier Relationship Management

Im Vorfeld eines Vertragsabschlusses mit Lieferanten kann ein entsprechender An-
frage- und Angebotszyklus durchlaufen werden. SAP Retail unterstützt im Rahmen
dieses Prozesses aber lediglich die Anlage der Anfrage und des Angebots. Da dieser
Prozess jedoch viel komplexer ist, bietet SAP für diese Zwecke die Lösung SAP Supplier
Relationship Management (SAP SRM) an. Mit SAP SRM lassen sich nicht nur die Liefe-
rantenbeziehungen verwalten, sondern auch Ausschreibungen und Liveauktionen
umsetzen. SAP SRM ist dazu an verschiedene Handelsplattformen bzw. B2B-Markt-
plätze (Business-to-Business) wie SAP Ariba angeschlossen. SAP Ariba wird nach dem
Wartungsende von SAP SRM voraussichtlich im Jahre 2027 die zentrale SAP-Lösung
für Lieferantenmanagement in der Cloud sein.

4.1.2    Disposition

Nach dem Rahmenvertrag folgt im zweiten Schritt die Disposition, auch Bedarfspla-
nung genannt. Je nach Größe des Händlers kann ein einzelner Einkäufer oder ein Dis-
ponententeam (ca. zwei bis vier Personen) einen Warenbereich von mehreren tau-
send Artikeln mit mehreren hundert Lieferanten bewirtschaften. Die Lieferanten
können gegebenenfalls an mehrere Verteilzentren des Unternehmens anliefern. Um
überhaupt eine solche Menge an Artikeln verwalten zu können, muss die Arbeit der
Disponenten zwingend durch eine systemunterstützte, automatisierte Bedarfspla-
nung erleichtert werden.

Die Bedarfsplanung kommt im Handel meist bei wiederbeschaffbarer Ware zum Ein-
satz. Dies sind Artikel, die ganzjährig in der Filiale verkauft werden (im Gegensatz zu
One-Shot- oder saisonalen Artikeln – etwa im Modebereich, siehe Kapitel 10, »Fashion
Management«). Wird als Bestandsführungsform die artikelgenaue Bestandsführung
gewählt – was heute bei der Mehrzahl der Artikel sinnvoll ist – ist das SAP-S/4HANA-
Retail-System in der Lage, einen Bestellvorschlag pro Artikel, Tag und Verteilzentrum
zu erstellen.
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Bezugsquellenfindung

Ein Material kann vom Lieferanten entweder über ein Verteilzentrum oder direkt in
die Filiale geliefert werden. Letzteres wird als Streckenbelieferung bezeichnet. In bei-
den Fällen kann die Belieferung für jede mögliche Kombination aus Material und Fi-
liale eingestellt werden. Es muss also innerhalb der Bestellung die Bezugsquelle (der
Lieferant) angegeben werden. Wie Sie in Abbildung 4.4 sehen, geben Sie diese Infor-
mation im Artikelstamm auf der Registerkarte Logistik: VZ im Bereich Disponent/Da-
ten zur Wiederbeschaffung ein.

Abbildung 4.4  Artikelstammdatenpflege, Sicht »Logistik: VZ«

Wählen Sie als Bezugsquelle Normal, bedeutet das, dass zuerst nach einem externen
Lieferanten gesucht wird. Umlagerung würde bedeuten, dass zuerst nach einem Ver-
teilzentrum gesucht wird. Dies könnte etwa ein übergeordnetes Verteilzentrum sein,
das seine Ware an regionale Verteilzentren verteilt.

Bei der Bezugsquellenfindung spielen auch das Orderbuch und die Quotierung sowie
der Regellieferant eine Rolle. So können Sie z. B. je nach Region unterschiedliche Lie-
feranten einstellen, d. h. ein Orderbuch für jede Region anlegen. Im Rahmen der Quo-
tierung können Sie z. B. einstellen, dass Lieferant A 60 % der Ware und Lieferant B
40 % der Ware des Artikels X liefert. Sie können auch einen Lieferanten als Regelliefe-
ranten definieren. Orderbuch, Quotierung und Regellieferant sorgen also dafür, dass
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bei Artikeln mit mehreren Bezugsquellen (z. B. mehreren Lieferanten) die jeweils re-
levante Bezugsquelle gefunden wird.

Dispositionsverfahren

SAP S/4HANA Retail bietet mehrere Verfahren zur Disposition an. Die beiden am häu-
figsten im Handel eingesetzten Varianten sind die rhythmische Disposition und die
Bestellpunktdisposition.

Bei der rhythmischen Disposition geht man von einer zyklischen Wiederbeschaffung
und Belieferung der Artikel aus. Zum Beispiel wird der Artikel »Kaffee« dreimal pro
Woche beim Lieferanten bestellt (Mo, Mi und Fr) und dreimal pro Woche von diesem
angeliefert (Di, Do und Sa). Wenn also der Händler montags bestellt, liefert der Liefe-
rant am Dienstag, wenn er mittwochs bestellt, erfolgt die Lieferung am Donnerstag
etc.

Diese Art der Beschaffung wird sehr häufig im Food-Bereich verwendet. Im Frischebe-
reich existiert sie ebenfalls. Hier wird jedoch aufgrund der geringen Haltbarkeit der
Artikel in der Regel täglich beschafft. Die rhythmische Disposition setzt im SAP-Sys-
tem zwingend eine Prognose voraus. Diese Prognose basiert auf Verbrauchswerten.
Bei der Prognose für das Verteilzentrum können entweder nur die Warenausgänge
des Verteilzentrums oder auch die summierten Abverkäufe aller Filialen für den je-
weiligen Artikel zugrunde gelegt werden.

Bei der Prognose gibt es mehrere Varianten. Die am häufigsten bei der rhythmischen
Disposition eingesetzte Variante ist die Saisonprognose (Prognose mit Saisonmodell,
Prognosemodell S). Das Prognosemodell stellen Sie ebenfalls auf der Registerkarte Lo-
gistik: VZ im Feld PrognModell ein (siehe Abbildung 4.5).

Beim Saisonmodell wird eine Saison, z. B. eine Woche, definiert, deren Verlauf dann
bei der Prognose berücksichtigt wird. Im Handel werden sowohl im Verteilzentrum
als auch in der Filiale innerhalb einer Woche unterschiedliche Mengen an Ware benö-
tigt. Man spricht hier von einer hohen Volatilität der Ware. So ist häufig der Samstag
der stärkste Abverkaufstag und damit der Donnerstag bzw. Freitag der stärkste Wa-
renausgangstag im Lager. Für die Saisonprognose werden dazu z. B. die letzten x Mon-
tage, die letzten x Dienstage etc. miteinander verglichen (den Wert für x können Sie
in SAP S/4HANA Retail beim Prognosemodell einstellen, siehe Abbildung 4.6).

Dabei wird der Einfluss von Aktionszeiten und Feiertagswochen herausgerechnet.
Anschließend können die Ausgänge der nächsten x Wochen prognostiziert werden.
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Abbildung 4.5  Auswahl des Prognosemodells

Abbildung 4.6  Profileinstellungen für eine Prognose
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Im Beispiel in Abbildung 4.7 werden die Warenausgänge der letzten vier Wochen mit-
einander verglichen und auf dieser Basis die nächsten drei Wochen prognostiziert.

Abbildung 4.7  Funktionsweise der Prognose nach dem Saisonmodell

Auf Basis der Prognosewerte berechnet die Disposition nun den Bedarf. Die Bedarfs-
planung ist in SAP S/4HANA Retail so eingestellt, dass das Verteilzentrum bis zur Ver-
fügbarkeit der nächsten Lieferung bevorratet wird. In unserem Beispiel ist der Artikel
täglich bestellbar, und die Planlieferzeit dauert zwei Tage, also bis zur Verfügbarkeit
der nächsten Lieferung (heute plus drei Tage). Die Werte der Prognose bilden den
Bruttobedarf A (in unserem Beispiel 26 + 40 + 55 + 80 = 201). Von diesem Bedarf wer-
den der Bestand (100) sowie die offenen Bestellungen, die in diesem Zeitraum eintref-
fen, abgezogen (40). Damit ergibt sich ein Nettobedarf von 201 – 140, also 61 Stück
(siehe Abbildung 4.8). Das System wird in diesem Fall 61 Stück als Bedarf vorschlagen.

Abbildung 4.8  Beispiel einer Saisonprognose

30 08 10 2525

Mo Di Mi Do Fr Sa So

24 3118 22 4040

Mo Di Mi Do Fr Sa So

Warenausgänge VZ der letzten 4 Wochen Prognose der nächsten 3 Wochen

9 145 8 2822

Mo Di Mi Do Fr Sa So

9 158 8 2620

Mo Di Mi Do Fr Sa So

Bsp.: 14 + 15 + 12 + 13 ÷ 4 = 13,5 → 14
*je nach Einstellung des Beta-Faktors

*wird in der Folgewoche upgedatet

KW –1

KW –2

KW –3

KW –4
(Aktion)

KW –5
(Feiertag)

KW –6

KW 0

KW 1*

KW 2

9 127 8 3021

Mo Di Mi Do Fr Sa So

9 136 8 3223

Mo Di Mi Do Fr Sa So

Mo Di Mi Do Fr Sa So

9 147 8 2922

9 147 8 2922

9 147 8 2922

Beispiel Artikel täglich bestellbar, täglich lieferbar (2 Tage Planlieferzeit)

Ist-Bestand     offene Best.                   Prognose Prognose Prognose Prognose 
heute heute + 1 heute + 2 heute + 3

100                   40             B             26                               40                             55                            80              A

140                                                                                                                   201

Dispolauf Nächster geplanter Dispolauf

Bestellmengeneinheit: KAR 10

Basismengeneinheit: STK 1

BME
BestME 7 KAR

– 61 STK
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Der sogenannte Bedarfsplanungslauf kann als SAP-Job täglich pro Verteilzentrum
eingeplant werden. Dabei werden bei der rhythmischen Disposition nur diejenigen
Artikel berücksichtigt, die an dem betreffenden Tag bestellbar sind. Die Bestelltage
stellen Sie im Materialstamm im Feld Disporhythmus pro Material-Werk-Kombina-
tion ein (siehe Abbildung 4.9).

Abbildung 4.9  Einstellung der Bestelltage im Feld »Disporhythmus«

Als Planlieferzeit wird im SAP-S/4HANA-Retail-System die Zeit (in Kalendertagen) be-
zeichnet, die der Artikel von der Bestellung des Händlers bis zum Wareneingang im
Verteilzentrum benötigt. Wird diese Zeit im Materialstamm gepflegt, wird bei der Be-
stellung (und Bestellanforderung) automatisch das Lieferdatum errechnet und vor-
geschlagen.

Neben der Planlieferzeit kann mit der Wareneingangsbearbeitungszeit (WE-Bear-
beitZt) noch ein weiterer Parameter gepflegt werden. Es handelt sich um die Zeit, die
der Artikel benötigt, bis er ein- oder ausgelagert ist. Planlieferzeit und Warenein-
gangsbearbeitungszeit werden bei der Lieferdatumsermittlung in der Bestellung in
SAP Retail summiert und bilden die Wiederbeschaffungszeit.

Relativ aufwendig gestaltet sich die Pflege der einzelnen Dispo- und Lieferrhythmen.
SAP S/4HANA Retail erlaubt zwar ihre Pflege auf der Ebene des Materials, des Werkes
und tagesgenau, jedoch fehlt eine geeignete Massenpflege, die bei Hunderten von Fi-
lialen und Tausenden von Artikeln, also Millionen von Artikel-Filial-Kombinationen
im Handel, notwendig ist. Eine solche Massenpflege muss daher im Rahmen kunden-
eigener Erweiterungen realisiert werden.
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Das zweite Dispositionsverfahren ist die Bestellpunktdisposition, das zweithäufigste
Dispositionsverfahren im Handel. Die Bestellpunktdisposition geht von einem
Höchstbestand (z. B. bedingt durch die Lagerplatzgröße im Verteilzentrum) und ei-
nem Meldebestand aus. Ist der Meldebestand unterschritten, löst das System einen
Bedarf aus, z. B. in Form einer Bestellung, und füllt auf den Höchstbestand auf. Auch
hier berücksichtigt das System offene Bestellungen.

Ein weiterer Parameter ist der Sicherheitsbestand. Er wird bei der Bedarfsrechnung
nicht berücksichtigt und gilt als eiserne Reserve. Im Handel kommt dieses Verfahren
eher im Non-Food-Bereich, z. B. bei Hartwaren, zum Einsatz. Die Herausforderung bei
diesem Verfahren ist es, den Melde- und Sicherheitsbestand so zu wählen, dass es zu
keiner Unterdeckung im Lager kommt. Abbildung 4.10 zeigt den generellen Wir-
kungszusammenhang zwischen Melde- und Sicherheitsbestand.

Abbildung 4.10  Bestellpunktdisposition mit Soll- und Meldebestand

Hat ein Lagerplatz z. B. eine Kapazität von 1.000 Stück und der Lieferant liefert einmal
pro Woche, wobei der Verbrauch ca. 250 Stück pro Woche beträgt, sollte der Meldebe-
stand bei 500 Stück liegen – der Höchstbestand also bei 1.000 Stück. Bei der Bestim-
mung des Meldebestandes spielt demnach auch die Umschlagshäufigkeit des Artikels
im Lager eine Rolle.

Wurde die Bedarfsrechnung im SAP-S/4HANA-Retail-System vorgenommen, wird
automatisch eine Bestellanforderung (Banf) erzeugt. Aus dieser kann unmittelbar
eine Bestellung hervorgehen.

Sicherheits-
bestand

Bestand Losgröße

ZeitLiefer-
zeitpunkt

Bestellpunkt

Wieder-
beschaffungszeit

Meldebestand
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Erweiterte Bedarfsplanung mit SAP Forecasting and Replenishment

Um den Bestellvorschlag zu optimieren, bietet SAP die Lösung SAP Forecasting and
Replenishment, auf die wir in Abschnitt 4.4, »SAP Forecasting and Replenishment«,
zurückkommen. Sie kompensiert die Defizite der Bedarfsplanung. Zum Beispiel wer-
den in dieser Lösung die Osterumsätze der vergangenen Jahre miteinander vergli-
chen, um den Bedarf für Ereignisse wie Ostern ermitteln zu können. Im Standard-
SAP-S/4HANA-Retail-System ist dies nicht möglich. SAP Forecasting and Replenish-
ment wird jedoch häufiger im Bereich der Filialdisposition eingesetzt und weniger
bei der Disposition für das Verteilzentrum.

Dispositionskontrolle

Die Disponenten können sowohl bei der rhythmischen als auch bei der Bestellpunkt-
disposition in den Bedarfsplanungslauf eingreifen. Das System erledigt zwar alle Ar-
beiten bis hin zum Versand automatisiert. In der Praxis werden die Disponenten je-
doch zumindest Teile ihrer Bestellungen vor dem Versand überprüfen wollen. So
haben sie die Möglichkeit, sich die Bestellanforderungen (Banfs) anzusehen, und kön-
nen diese bei Bedarf korrigieren bzw. überschreiben.

Dazu gibt es in der Vorgängerlösung SAP Retail die Dispositions-Workbench (Dispo-
Workbench) mit der sogenannten Onlinedisposition, die mit Transaktion WWP1 auf-
gerufen wird (siehe Abbildung 4.11). Unter SAP S/4HANA Retail kann die Transaktion
WWP1 zwar weiterhin genutzt werden, sie wird von SAP aber nicht mehr als strate-
gisch angesehen (siehe hierzu auch SAP-Hinweis 2269324).

In der Onlinedisposition kann der Disponent im Verteilzentrum die Bestellungen be-
arbeiten, die das System generiert hat. Selektionskriterien, wie z. B. die Einkäufer-
gruppe, helfen dem Disponenten, nur seine Bestellungen und nicht die der Kollegen
auszuwählen. So werden Überschneidungen zwischen den Disponenten oder Dop-
pelarbeiten verhindert. Auch eine Stellvertreterfunktion unter den Disponenten ist
durch geschicktes Einrichten von Varianten möglich. Nach der Auswahl eines Liefe-
ranten können Sie sich als Disponent die ihm zugeordneten Bestellungen ansehen
(siehe Abbildung 4.12).
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Abbildung 4.11  Dispo-Workbench in Transaktion WWP1

Abbildung 4.12  Auswahl der Bestellungen nach Lieferant
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Sie können hier nicht nur die Bestellmengenvorschläge abändern (bis hin zum Ein-
trag der Bestellmenge 0), sondern der Bestellung auch weitere Artikel dieses Lieferan-
ten hinzufügen. Die Sicht zur Bearbeitung der Bestellung sehen Sie in Abbildung 4.13.

Abbildung 4.13  Bestellbearbeitung in der Dispo-Workbench

Mit entsprechenden Selektionskriterien wäre es auch möglich, nur die Toplieferanten
und deren Topartikel zu kontrollieren und den Rest das System erledigen zu lassen.

Um die Entscheidung treffen zu können, einen Bestellvorschlag zu ändern, stehen Ih-
nen als Disponent zahlreiche Informationen zur Verfügung. So wird Ihnen z. B. die ak-
tuelle Reichweite der Lagerbestände des Artikels in der Spalte IstRw (Ist-Reichweite)
angezeigt. Falls Ihnen Angaben in der Dispo-Workbench fehlen, besteht die Möglich-
keit einer kundeneigenen Erweiterung. Dazu sieht SAP S/4HANA Retail hier wie an
zahlreichen anderen Stellen im Coding einen sogenannten Customer-Exit vor. Das
heißt, hier können Sie ein kundenindividuelles Programm ohne Modifikation am
SAP-Standard generieren und damit die fehlenden Angaben ergänzen.

Mengenoptimierung

Abschließend gehen wir in diesem Abschnitt auf die Bestelloptimierung bezüglich
der Mengen ein. Im Rahmen dieser Funktion bietet das System ein Runden der Be-
stellmenge im Bestellvorschlag auf ganze Einheiten (z. B. Auf-/Abrunden auf ganze
Kartons) oder auf höhere Einheiten (z. B. Auf-/Abrunden auf ganze Paletten) an. Auch
können mehrere Bestellungen zusammengefasst werden, um z. B. einen ganzen Lkw
oder auch eine ganze Schiffsladung zu bestellen. Alle Rundungsmöglichkeiten dienen
der Optimierung der Bestellung und des Transports, um z. B. Kosten im Bereich der
Logistik zu sparen oder einen höheren Lieferantenrabatt zu erhalten.

In SAP S/4HANA Retail können Sie pro Material mehrere solcher optimalen Mengen-
einheiten (es gibt keine Beschränkung nach oben, aber selten sind es mehr als vier
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Einheiten) hinterlegen. Für den Artikel in Abbildung 4.14 wurden z. B. drei Mengen-
einheiten gepflegt: die Basismengeneinheit Stück (ST), die Filialbestellmengeneinheit
Karton (KAR) und die Bestellmengeneinheit für das Verteilzentrum Palette (PAL). Zu
jeder Mengeneinheit wurde jeweils das Verhältnis in Bezug zur Basismengeneinheit
angegeben.

Abbildung 4.14  Mengeneinheiten im Materialstamm pflegen

Pro Material-Werk-Kombination können Sie nun pflegen, wie das System bei einer
Bestellung reagieren soll. In dem Beispiel in Abbildung 4.15 wurde eingestellt, dass im-
mer auf die KAR aufgerundet werden soll (in diesem Beispiel entspricht 1 KAR = 8 ST).
Das heißt, wenn das System einen Bedarf von 75 ST ausrechnet, wird in der Bestellung
auf 10 KAR, also 80 ST, aufgerundet.

Abbildung 4.15  Beispiel für ein Rundungsprofil
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Die Mengeneinheitenrundung definieren Sie mit den Rundungsregeln im Customi-
zing (Transaktion SPRO, siehe Abbildung 4.16).

Abbildung 4.16  Customizing der Rundungsregeln

Abbildung 4.17 zeigt ein Beispiel für eine Rundungsregel. Diese Rundungsregel gilt für
eine Bestellung. Mit der Bestellbündelung können jedoch auch mehrere Bestellungen
nach den Regeln eines Restriktionsprofils zusammengefasst werden. Die Bestellun-
gen können dann zusammenfasst werden, bis die Restriktionen erfüllt sind.

Abbildung 4.17  Beispiel für eine Rundungsregel
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Ein Restriktionsprofil pflegen Sie ebenfalls im Customizing. Es kann sowohl für Volu-
men (Lkw, Schiffsladung, Zug etc.), Mengen oder Gewichte, als auch für Werte gepflegt
werden. Außerdem kann ein Maximum oder ein Minimum eingestellt werden. Die
Restriktionen können auch kombiniert werden (z. B. maximal drei Paletten, mindes-
tens 100 kg etc.). Sie erreichen diese Pflegemaske über den Pfad Einkauf � Bestellopti-
mierung � Bestellbündelung im Einführungsleitfaden (siehe Abbildung 4.18).

Abbildung 4.18  Customizing der Bestellbündelung

Das Restriktionsprofil weisen Sie dem Lieferanten im Lieferantenstamm (Transak-
tion XK03) über das Feld Bestellopt. Restr. zu (siehe Abbildung 4.19).
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Abbildung 4.19  Anzeige des Restriktionsprofils im Lieferantenstamm

Die innerhalb der manuellen Bestellbündelung zusammengefassten Bestellungen
werden dann über eine Submissionsnummer gebündelt, damit Sie sie später auch
wieder als Bundle erkennen können. Neben der manuellen Bestellbündelung ist es in
SAP S/4HANA Retail auch möglich, Bestellungen automatisch zu bündeln.

Darüber hinaus können noch weitere Verfahren der Bestelloptimierung mit SAP
S/4HANA Retail umgesetzt werden. Investment Buying bezeichnet z. B. eine Methode
in SAP S/4HANA Retail, die bei einer in Zukunft zu erwartenden Preiserhöhung die ak-
tuellen Bestände mit den prognostizierten Bedarfen vergleicht und die Bestell-,
Transport- und Lagerungskosten im Hinblick auf den Return on Investment (ROI) ge-
geneinander abwägt. SAP S/4HANA Retail errechnet, ob es z. B. besser ist, die Ware
jetzt noch zum günstigeren Preis zu beschaffen, auch wenn so höhere Lagerkosten
entstehen (da die Ware länger auf Lager liegt), oder die Ware später zu einem höheren
Preis einzukaufen. Das System errechnet also, ob, zu welchem Termin und mit wel-
cher Menge es sich lohnt, die Ware noch vor einer Preiserhöhung zu beschaffen. Diese
Methode wird in Europa noch selten eingesetzt, ist aber in den USA im Handel häufig
im Einsatz.

Die Planung des Nachschubs im Handel kann auch an den Lieferanten übertragen
werden. In diesem Fall spricht man von Vendor Managed Inventory (VMI) oder von
Konsignation, wenn die Ware nicht vom Lieferanten in das Eigentum des Händlers
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übergeht. Bei der VMI-Methode werden dem Lieferanten pro Artikel und Verteilzen-
trum Daten des Händlers täglich automatisiert (per IDoc) übermittelt. Zu diesen Da-
ten gehören der Bestand und die Warenausgänge (inklusive Warenbewegungen wie
Bruch, Verderb etc.). Der Lieferant kann auf Basis dieser Daten den benötigten Nach-
schub für das Verteilzentrum ermitteln und anstoßen.

Im Fall der Konsignation bewirtschaftet der Lieferant einen Lagerbereich beim Händ-
ler (im Verteilzentrum und/oder der Filiale) und sorgt dort für den optimalen Be-
stand. Im Unterschied zu VMI gehört die Ware bis zur Kommissionierung bzw. bis
zum Abverkauf jedoch dem Lieferanten, und es wird nur die Menge verrechnet, die
aus dem integrierten Lieferantenlager entnommen wird. Abbildung 4.20 veranschau-
licht diese Methode.

Diese beiden Methoden sind im Handel häufig im Einsatz, verstärkt im Trockensorti-
ment und Non-Food-Bereich. Der Vorteil für den Händler ist dabei, dass Kosten und
Bestandsrisiken auf den Lieferanten übertragen werden können.

Abbildung 4.20  Eigene Bewirtschaftung vs. zweistufige Konsignation

Spezialfälle der Beschaffung

Neben den genannten Beschaffungsmethoden gibt es im Handel noch weitere For-
men der Beschaffung. Dazu gehören:

� Aufteiler bzw. Aktion

� Cross-Docking

� Flow-through

� Import
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Ein Aufteiler kann als Erstverteilmethode dienen, also bei der Einführung eines neuen
Artikels. Hier melden die Filialen, wie viel Menge sie benötigen. Danach kann die
Wunschmenge der Filialen von den Disponenten in der Zentrale bearbeitet werden.
Aus dem Aufteiler werden dann die Folgebelege (Bestellungen aus den Filialen und an
die Lieferanten) generiert. Diese Methode nennt man Pull-Methode. Ein weiterer Ein-
satzbereich des Aufteilers ist der Lagerabbau. Überkapazitäten an Waren können per
Aufteiler in die entsprechenden Filialen gesendet werden. Diese Methode nennt man
Push-Methode. Ein Aufteiler kann auch als Retourenaufteiler aus den Filialen, z. B.
zum Rückzug saisonaler Ware zum Saisonende, eingesetzt werden. Darüber hinaus
kann der Aufteiler bei Aktionen eingesetzt werden, die die Kundenfrequenz und den
Umsatz steigern sollen. Nach der Aktionsplanung (die meist in der SAP-Komponente
SAP Promotion Management erfolgt, siehe Kapitel 8, »Aktionen«) werden die Mengen
für die Filialen festgelegt. Diese werden dann mithilfe eines Aufteilers in die Filialen
geliefert. Aufteiler werden auch bei saisonaler Ware, z. B. für Ostern oder Weihnach-
ten, eingesetzt. Abbildung 4.21 zeigt Ihnen den Aufteilerprozess im Überblick.

Abbildung 4.21  Prozessübersicht zur Verwendung eines Aufteilers

Abbildung 4.22 zeigt die möglichen Vorgänger- und Folgebelege eines Aufteilers. Ein
Aufteiler kann auch noch nach der Generierung eines Folgebelegs, wie z. B. einer Lie-
ferantenbestellung, angepasst werden. Befindet sich beispielsweise eine Filiale im
Umbau und ist vorübergehend geschlossen, kann die auf die anderen Filialen zu ver-
teilende Menge neu berechnet und auf alle geöffneten Filialen neu verteilt werden.

Auch an der Lieferantenbestellung können noch nachträgliche Änderungen vorge-
nommen werden. Der Aufteiler wird in der Regel automatisch synchronisiert, solange
noch keine Folgebelege, wie z. B. eine Anlieferung, erzeugt wurden. Es lassen sich
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ganze Bestellpositionen löschen, das Verteilzentrum ändern oder der Liefertermin
verschieben, um nur einige der Möglichkeiten zu nennen.

Abbildung 4.22  Vorgänger- und Folgebelege

Als Cross-Docking-Ware wird vom Lieferanten vorkommissionierte Ware bezeichnet.
Der Lieferant erhält bei der Bestellung des Händlers die Information, welche Filiale
welche Menge eines Artikels benötigt, und verpackt die Ware schon filialgerecht. Dies
spart dem Händler Kosten bei der Kommissionierung und Einlagerung (was der Lie-
ferant meist auf den Einkaufspreis der Ware aufschlägt). Die Ware wird im Allgemei-
nen nicht im Verteilzentrum eingelagert, sondern an einem Cross-Docking-Lagerort
geparkt und danach auf die Filialstellplätze verteilt.

Auch die Flow-through-Methode gilt als effiziente Beschaffungsmethode im Handel.
Hier werden, genau wie beim Cross Docking, die Filialbestellungen zu einer Sammel-
bestellung summiert und dem Lieferanten gesendet. Der Lieferant liefert an das Ver-
teilzentrum. Die Ware wird nicht eingelagert, sondern an einem speziellen Lagerort
zwischengeparkt und filialgerecht kommissioniert. Sowohl Cross Docking als auch
Flow-through finden bei verderblicher Ware, also im Frische-, Ultrafrische- und Food-
Bereich, sehr häufig Anwendung.

Jede Ware, die nicht innerhalb des eigenen Landes oder eines zollfreien Raumes (wie
z. B. der EU) geliefert werden kann, muss importiert werden. Das Importszenario von
SAP S/4HANA Retail regelt in diesem Fall die Bestellung, den Lieferavis bzw. Waren-
eingang und die Rechnungsprüfung.
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4.1.3    Bestellung

Grundsätzlich mündet jede Disposition in einer Bestellung, sei es für saisonale oder
wiederbeschaffbare Ware. Dabei unterscheidet man je nach Beschaffungsart und Wa-
rentyp in folgende Prozessarten:

� Pull-Prozess für sämtliche wiederkehrend beschaffbaren Artikel (z. B. Trocken-
sortiment)

� Push-/Pull-Prozess für Frischware mit teilweiser Saisonalität (z. B. Spargel)

� Push-Prozess z. B. für Modeartikel/Accessoires

Wir beschäftigen uns in diesem Abschnitt mit dem ersten Fall, dem Pull-Prozess. Die
Frischedisposition und -bestellung werden in Abschnitt 9.1, »Frischeabwicklung«, be-
handelt. Die besonderen Möglichkeiten der Beschaffung im Bereich Fashion zeigen
wir in Kapitel 10, »Fashion Management«.

In Abbildung 4.23 sehen Sie den technischen Ablauf des Pull-Prozesses zwischen Dis-
position und Bestellung.

Abbildung 4.23  Von der Prognose bis zur Bestellung

Bevor eine Normalbestellung (NB) wie in Abschnitt 5.2.2, »Wareneingangsprozess
über Anlieferungen«, im System angelegt und an den (Regel-)Lieferanten abgeschickt
wird, erhalten Sie als Disponent zunächst eine Bestellanforderung (Banf) auf Basis der
jeweiligen Arbeitsvorräte. In dieser Banf können Sie die Bestellmenge nachbearbei-
ten, falls besondere Umstände dies erfordern, z. B. eine erhöhte Nachfrage aus den Fi-
lialen aufgrund eines lokalen Feiertages.

Sie können die Bestellung mit einer Onlinedisposition über die Dispo-Workbench än-
dern (Transaktion WWP1), in Transaktion ME22N springen oder über das SAP Fiori
Launchpad die App Bestellung anlegen aufrufen und sich die Bestellung anzeigen las-
sen, um dort Änderungen vorzunehmen.
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Eine Bestellung beinhaltet unter anderem die folgenden Informationen:

� Kopfdaten

– Lieferant

– Einkaufsorganisation

– Buchungskreis

– Belegdatum

� Positionsdaten

– Materialnummer und -kurztexte

– Bestellmengen

– Währung

– EAN/GTIN

– Nettopreise

– Einkaufskonditionen (Rabatte etc.)

– Verkaufspreise

– Texte

– Kontraktnummer

Sämtliche Artikel sind in der Bestellung bereits mit ihren Preisen aufgeführt. Um dies
zu gewährleisten, müssen die verschiedenen Kalkulationsschemata gepflegt sein
(siehe Abschnitt 2.8.2, »Kalkulationsschema«). Abbildung 4.24 zeigt die Kopfdaten ei-
ner Normalbestellung.

Abbildung 4.24  Kopfdaten einer Bestellung

In Abbildung 4.25 sehen Sie die Positionsdaten der Bestellung, die unter den Kopfda-
ten angezeigt werden.
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Abbildung 4.25  Positionsdaten einer Bestellung

Hier können Sie in die Detailansicht abspringen, die in Abbildung 4.26 zu sehen ist.

Abbildung 4.26  Positionsdetails zu einer Bestellung (SAP-Fiori-App »Bestellung anlegen«)

Nach der Änderung der Banf muss diese in eine Bestellung umgesetzt werden. Dies
kann entweder manuell oder über einen Job im Hintergrund erfolgen.

Eine Normalbestellung bei einem externen Lieferanten legen Sie mit Transaktion
ME21N an (siehe Abbildung 4.27). Hier geben Sie die folgenden Informationen ein:

Bestellart (NB für Normalbestellung)

� Lieferant

� Material und Bestellmenge

� Werk, das die Bestellung empfängt

Wenn alle Eingaben korrekt sind, sichern Sie die Bestellung mit einem Klick auf den
Button Sichern.
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Abbildung 4.27  Bestellung anlegen

Neben der Prognose aus der Bedarfsplanung gibt es weitere Vorgänger der Bestellan-
lage, wie z. B. den Filialauftrag (siehe Kapitel 6, »Verkaufsprozesse und Point of Sale«).
Abbildung 4.28 gibt Ihnen einen Überblick über die Entstehungsmöglichkeiten von
Bestellungen. VM-Lieferant steht hier für einen Lieferanten im Rahmen des Vendor
Managed Inventorys, das wir im Abschnitt »Mengenoptimierung« in Abschnitt 4.1.2
bereits kurz vorgestellt haben.

Abbildung 4.28  Entstehungsmöglichkeiten von Bestellungen
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Bestellung und Transport

Bei der Bestellung müssen auch der Liefertermin und der Transport definiert werden.
Für den Transport muss festgelegt werden, welche Transporteure (eigene oder ex-
terne Transporteure) beteiligt sind und für welche Abschnitte des Transports sie je-
weils relevant sind. Kommt die Ware z. B. aus Übersee, sind oft mehrere Transport-
mittel (Schiff, Lkw etc.) beteiligt.

Mit den Transporteuren wird vereinbart, wann die Ware in das Eigentum des Händ-
lers bzw. des nächsten Transporteurs übergeht. Diese Vereinbarungen werden in den
Incoterms in SAP S/4HANA Retail festgelegt (siehe Abbildung 4.29). Hier gibt es z. B.
die Einstellungsmöglichkeiten CFR (Kosten und Fracht), DAF (Geliefert Grenze) etc.
Die Incoterms werden im Lieferantenstamm gepflegt und bei der Bestellung automa-
tisch übernommen. Bei der Bestellung wir auch oft ein Transportauftrag für den
Transporteur generiert.

Abbildung 4.29  Incoterms pflegen

Sammelbestellung

Sammelbestellungen kommen zum Einsatz, wenn die Planung der Warenverteilung
zentral erfolgt. Mit einer Sammelbestellung können Sie die Bedarfe der Filialen, die
z. B. als Lagerbestellung oder Kundenauftrag im System vorhanden sind, für die Be-
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stellung beim Lieferanten über das Verteilzentrum verdichten (Pull-Verfahren). Zu ei-
ner Sammelbestellung werden Verteilungsdaten im System festgehalten, mit deren
Hilfe man die Verteilung der Ware auf die Abnehmer steuern und überwachen kann.
Auf die Verteilungsdaten wird z. B. beim Cross Docking und Flow-through zurückge-
griffen. Zudem können durch den Einsatz von Sammelbestellungen die Lieferanten-
konditionen besser ausgenutzt werden.

Abbildung 4.30 veranschaulicht den Prozess der Sammelbestellung:

Abbildung 4.30  Sammelbestellung Verteilungsdaten

1. Auswahl der Abgabebelegeinteilungen anhand vorgegebener Kriterien 
Die möglichen Kriterien, die für die Berücksichtigung von Abgabebelegeinteilun-
gen vorgegeben werden können, sind z. B. Verteilzentrum, Abnehmer, relevanter
Zeitraum und Abgabebelegart. Lagerbestände und offene Bestellungen können da-
bei als bereits erfolgte Beschaffungen gesehen werden. Die Auswahl der Abgabebe-
legeinteilungen wird genauso behandelt wie die Auswahl versandfälliger Belege.
Darüber hinaus sind gewisse Muss-Anforderungen für die Abgabebelege Voraus-
setzung. So müssen mehrfache Teillieferungen zulässig sein, die Abgabebelegposi-
tionen dürfen nicht zu Liefergruppen gehören, und mögliche Sammelbestellposi-
tionen müssen gefiltert werden.

2. Ermittlung der potenziellen Sammelbestellpositionen 
Das System generiert selbstständig potenzielle Sammelbestelleinteilungen anhand
der Vorgaben. Dazu werden die betreffenden Abgabebelegpositionen mit deren
Einteilungen selektiert. Die zugehörigen Mengen pro Artikel und Verteilzentrum
werden aufsummiert und zu potenziellen Sammelbestelleinteilungen zusammen-
gefasst. Eine potenzielle Sammelbestellposition ergibt sich aus einer oder mehre-
ren Sammelbestelleinteilungen.
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3. Sammelbestellung mit Unterpositionen für Supplementary Logistics Services 
(SLS) 
Eine Sammelbestellung ermöglicht es, Artikel zu bestellen, für die spezielle Dienst-
leistungen des Lieferanten, z. B. eine Vorkommissionierung, vorgesehen sind. Bei
der Vorkommissionierung sortiert der Lieferant die Ware des Händlers z. B. filial-
gerecht vor. Ist für einen Artikel einer Sammelbestellung eine Vorkommissionie-
rung geplant, werden die notwendigen Daten für den Supplementary Logistics Ser-
vice (SLS) automatisch in die Sammelbestellung aufgenommen. SLS ist ein Service,
der Unterpositionen in der Sammelbestellung bildet. Für jede Sammelposition
werden entsprechende Unterpositionen angelegt. Jede Unterposition enthält den
Abnehmer inklusive der für ihn geplanten Teilmenge.

4. Mengenoptimierung 
Bei der Sammelbestellgenerierung findet eine Mengenoptimierung statt. Es wird
auf die vom Lieferanten vorgegebene Bestellmengeneinheit gerundet.

5. Sammelbestellgenerierung im Dialog oder im Hintergrund 
Die Sammelbestellpositionen können Sie wahlweise einzeln oder über einen Ar-
beitsvorrat bearbeiten und bei Bedarf Änderungen vornehmen. So können Sie z. B.
Bezugsquellen zuordnen oder die Menge von Sammelbestelleinteilungen ändern.
Sie können einstellen, dass eine Sammelbestellung bei der Generierung mit einer
bereits erfolgten Beschaffung abgeglichen wird. Dadurch können Sie vorhandene
Lagerbestände sowie geplante Zu- und Abgänge als verfügbare Mengen berück-
sichtigen und die Sammelbestellmenge entsprechend um diese Menge vermin-
dern. Sind zum Zeitpunkt der Umstellung noch Lagerbestände und offene Bestel-
lungen vorhanden, werden diese Mengen berücksichtigt. So wird verhindert, dass
eine zu große Menge beschafft wird.

In der Regel wird die Sammelbestellung nicht manuell, sondern automatisch (per Job)
angestoßen. Bevor es zu einer Warenverteilung auf die Abnehmer kommt, werden
beim Wareneingang die Verteilungsdaten mit den tatsächlich gelieferten Mengen ab-
geglichen und gegebenenfalls korrigiert. Die Anpassungen können manuell oder au-
tomatisch erfolgen. Für die Verteilung der Ware stellt SAP Retail verschiedene Verfah-
ren bereit. Soll die Ware ohne Einlagerung direkt zum Warenausgang befördert
werden, kann dies etwa mittels Cross Docking bzw. Flow-through erfolgen (siehe Ab-
schnitt 5.4, »Warenverteilung«).

4.1.4    Lieferavis bzw. Wareneingang

Mit dem Lieferavis erfährt der Händler die genauen Termine, Mengen und Nebenkos-
ten seiner Bestellung. Als Nebenkosten im Importumfeld sind die Transporteurrech-
nungen und die elektronische Veranlagungsverfügung (eVV), also die Zollkosten, zu
sehen. Diese Kosten und die weiteren Logistikkosten wie die zur Lagerverwaltung
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und Kommissionierung will der Händler häufig auf die jeweiligen Artikel umlegen.
Die Bezugsnebenkosten einer Bestellung sollen daher zum gleitenden Durch-
schnittspreis jedes bestellten Artikels hinzuaddiert werden und müssen vor dem Wa-
reneingang bekannt sein. Der Wareneingangsprozess wird in Abschnitt 5.2 ausführ-
lich behandelt.

4.1.5    Rechnungsprüfung

Bei der Rechnungsprüfung werden nicht nur die Warenbestellung, sondern auch die
Nebenkostenrechnungen (Transport, Zoll) berechnet, geprüft und der Bestellung zuge-
ordnet. Im Handel wird die wareneingangsbezogene Rechnungsprüfung am häufigsten
eingesetzt. Hier geht SAP S/4HANA Retail davon aus, dass zu einer Bestellung bereits
ein Wareneingang gebucht wurde, bevor es zur Rechnungserfassung und Rechnungs-
prüfung kommt. Das heißt, eine Rechnung bezieht sich auf eine bereits beim Waren-
eingang gebuchte Bestellung (bzw. einen Lieferschein). Im Retourenfall werden ein Re-
tourenwareneingang und eine Gutschrift zu einer Retourenbestellung erzeugt.

Mit Transaktion MIRO kann eine Rechnung (Gutschrift) erfasst und gebucht werden
(siehe Abbildung 4.31). Häufiger kommt jedoch die Rechnungsvorerfassung (Transak-
tion MIRA) zum Einsatz. In dieser Transaktion werden Rechnungen erfasst und im
Hintergrund geprüft.

Abbildung 4.31  Rechnungserfassung (Transaktion MIRO)
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Da der elektronische Datenaustausch im Handel immer mehr an Bedeutung gewinnt,
werden viele Rechnungen auch elektronisch ausgetauscht. Der Lieferant erstellt in
seinem System eine elektronische Rechnung (engl. Invoice), die in Form eines IDocs
an den Händler gesendet wird. Das Invoice-IDoc wird eingelesen, und die Rechnung
damit erfasst und automatisch im Hintergrund geprüft. Falls die Ist-Rechnung inner-
halb der im System festgelegten Toleranzen mit der Soll-Rechnung übereinstimmt,
wird die Rechnung gebucht und kann an das Rechnungswesen übertragen werden.
Der Rechnungswert der Soll-Rechnung berechnet sich dabei aus dem Einkaufspreis
der Bestellung, multipliziert mit dem Wareneingang (Menge). Die Höhe der Toleranz-
grenzen orientiert sich im Handel häufig an den Sachbearbeiterkosten, die für die ma-
nuelle Kontrolle einer Rechnung fällig würden. Abbildung 4.32 zeigt, wie die Toleranz-
grenzen für einen Lieferanten angelegt werden.

Abbildung 4.32  Lieferantenabhängige Toleranzen definieren

Nach der Rechnungsprüfung können Sie im Belegfluss überprüfen, welche Konten
mit welchen Beträgen gebucht wurden. Abbildung 4.33 zeigt ein Beispiel für einen Be-
legfluss. Diesen rufen Sie über den Button Folgebelege in der Beleganzeige auf.
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In der Rechnungsprüfung gibt es diverse Prozessvarianten. So kann eine Rechnung
geplante oder ungeplante Bezugsnebenkosten aufweisen. Dies kommt häufig bei der
Importbeschaffung vor. Beispiele für Bezugsnebenkosten sind Zoll- oder Frachtkos-
ten. Der Spediteur stellt zuzüglich zur Warenrechnung seine Transportkosten in
Rechnung. Es gibt also zu einer Warenbestellung neben der Warenrechnung auch
noch eine Frachtrechnung des Spediteurs und eine Rechnung der Zollstelle.

Abbildung 4.33  Belegfluss in der Rechnungsprüfung

Da der Händler diese Kosten ebenfalls in seine Warenkalkulation mit einfließen las-
sen muss und sie in die Berechnung des gleitenden Durchschnittspreises (GLD) mit
einfließen sollen, muss er diese Kosten schon bei der Bestellung berücksichtigen. Bei
der Rechnungsprüfung kann dann Bezug auf alle Kosten (Ware und Nebenkosten) ge-
nommen werden. Im Fehlerfall wird der gleitende Durchschnittspreis des Artikels,
der sich noch am Lager befindet, korrigiert. Abbildung 4.34 zeigt die Übersicht der Be-
zugsnebenkosten.

Abbildung 4.34  Geplante Bezugsnebenkosten

Eine weitere häufig verwendete Prozessvariante in der Rechnungsprüfung ist das so-
genannte ERS-Verfahren (Efficient Receipt Settlement, siehe Abbildung 4.35). Man
spricht hier auch von automatischer Wareneingangsabrechnung. In diesem Verfah-
ren wird die Rechnungsprüfung auf den Lieferanten übertragen. Der Händler erstellt
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lediglich eine Gutschrift über die im Wareneingang gebuchte Ware. Sie können diese
Funktion im SAP-Easy-Access-Menü über den Pfad SAP Menü � Logistik � Materialwirt-
schaft � Logistik-Rechnungsprüfung � Automatische Abrechnung � Automatische Wa-
reneingangsabrechnung aufrufen.

Abbildung 4.35  ERS-Verfahren

Rechnungen, die sich bei der Prüfung als fehlerhaft herausstellen, werden mit Trans-
aktion MIR6 korrigiert. Die zu korrigierenden Rechnungen können Sie hier unter an-
derem nach Sachbearbeitern selektieren (siehe Abbildung 4.36).

Abbildung 4.36  Selektionsmaske zur Auswahl fehlerhafter Rechnungen
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Anhand der Auswahl der fehlerhaften Rechnungen (siehe Abbildung 4.37) kann der
Sachbearbeiter eine Fehleranalyse durchführen. Dazu können Sie hier direkt in die
Rechnungsbelege abspringen. Häufigste Fehlerursache im Handel sind unterschied-
lich gepflegte Preise bei Händler und Lieferant. So kommt es bei der Rechnungsstel-
lung zu einem falschen Betrag, und die Rechnung muss korrigiert werden. Weitere
mögliche Fehler sind Mengenfehler, Bestellpreismengenfehler (der Lieferant hat ein
anderes Mengenverhältnis für Bestell- und Basismenge gepflegt) oder eine Kombina-
tion aus allem (Preis, Menge und Mengeneinheitenverhältnis). Nach der Korrektur
wird die Rechnung zur Zahlung freigegeben und an das Rechnungswesen (FI/CO) wei-
tergeleitet.

Abbildung 4.37  Rechnungskorrektur in Transaktion MIR6

4.1.6    Konditionskontrakt

In diesem Abschnitt beschreiben wir die nachträgliche Abrechnung über einen Kon-
ditionskontrakt zum Abschluss des Beschaffungsprozesses. Aus SAP ECC kennen Sie
vielleicht noch die nachträgliche Abrechnung über das Objekt Absprache, dieses Vor-
gehen wird in SAP S/4HANA Retail durch den Konditionskontrakt abgelöst.

SAP S/4HANA Retail ermöglicht mit der Funktion konditionskontraktbezogene Ab-
rechnung (engl. Condition Contract-based Settlement, CCS) mehr Flexibilität und
Nachvollziehbarkeit für die nachträgliche Abrechnung der Konditionen. Durch vari-
ables Customizing und eine Vielzahl an Erweiterungsmöglichkeiten können Sie diese
Funktion Ihren Bedürfnissen anpassen.
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Die Kontraktanlage ist einfacher strukturiert als die Standardkontraktanlage (siehe
Abschnitt 4.1.1, »Rahmenvertrag«) und bietet durch die Abgrenzung der Kopf- und Po-
sitionsdaten deutlich mehr Möglichkeiten, auch komplexere Absprachen transpa-
rent abzubilden. Die Konditionen können gezielt für bestimmte Artikel, Warengrup-
pen oder Lieferantenteilsortimente angelegt werden. Es ist auch möglich, die
Umsätze, die im Rahmen eines Kontrakts erzielt wurden, anhand dieser Kriterien ge-
zielt von der Umsatzbasis auszuschließen. So können Sie z. B. ein Material oder eine
Warengruppe im Kontrakt ausschließen. Die Lieferantenhierarchien können auch im
Kontrakt abgebildet werden, z. B. können der Hauptlieferant auf Kopfebene und die
Sublieferanten auf Positionsebene gepflegt werden.

Die Konditionskontrakte können lieferantenseitig oder kundenseitig abgebildet wer-
den. Weitere kundenspezifische Anwendungsfälle können Sie im Customizing über
den Pfad Logistik Allgemein � Abrechnungsmanagement � Konditionskontraktma-
nagement einstellen:

� einkaufsvolumenbasierte Boni

� lieferungsvolumenbasierte Boni

� abverkaufsvolumenbasierte Boni

� Werbekostenzuschüsse (Festbeträge)

� Lizenzgebühren etc.

Konditionskontrakte bieten zahlreiche Vorteile gegenüber der vorher genutzten
nachträglichen Abrechnung, von denen wir hier nur einige beispielhaft nennen
möchten:

� Durch eine Simulationsmöglichkeit wird die Kontrolle der Kontrakte und Konditi-
onen vor der Abrechnung sichergestellt.

� Laufende Kontrakte können jederzeit angepasst und nachbewertet werden.

� Umsatzlisten können jederzeit durch bestimmte Reports aufgerufen werden
(siehe Abbildung 4.38).

� Es besteht die Möglichkeit, offene Positionen aus vergangenen Perioden zu verbu-
chen und dabei alle dazugehörigen Rückstellungen aufzulösen.

� Rückstellungen können abhängig vom Umsatz aufgelöst werden. Dies ist immer
dann nützlich, wenn Sie die Rechnungen erst nach Endabrechnung des Kontrakts
erhalten und ein Folgekontrakt angelegt wurde.

� Kontrakte können zur Abrechnung gesperrt werden. Sobald die Abrechnungs-
sperre gesetzt ist, kann der Kontrakt weiterhin Rückstellungen bilden, ein Abrech-
nen ist aber nicht mehr möglich.
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Abbildung 4.38  Reporting laufender Kontrakte

� Durch einen Genehmigungsprozess kann der Kontrakt erst genehmigt werden,
wenn eine Freigabe erfolgt ist.

� Mit der Funktion Konditionsverwendung im Konditionskontrakt (Transaktion
WCOCO) können die Belege zum Kontrakt angezeigt werden, z. B. die Warenein-
gänge oder die Warenausgänge.

� Kontrakte können einfach verlängert und alle aktiven Konditionen und deren
Neuterminierung übernommen werden.

� Die Umsatzbasis kann individuell angepasst werden.

� Es erfolgt keine Fortschreibung in eigene Umsatztabellen.

� Externe Umsätze, z. B. aus Fremdsystemen, können verknüpft werden. Sie können
die Datenstruktur aus den Fremdsystem den jeweiligen Anforderungen anpassen
und mit den Schlüsselfeldern der Umsatzbasis verknüpfen.

In den Kopfdaten 1 des Konditionskontrakts können allgemeine Daten, Texte, die
Umsatzbasis, der Abrechnungskalender und die Abrechnungsparameter definiert
werden. In den Positionsdaten 2 können die Rückstellungs- und Abrechnungskondi-
tionen auf verschiedenen Ebenen gepflegt werden (siehe Abbildung 4.39).

Der grobe Prozessablauf zur Verwendung von Konditionskontrakten vom Customi-
zing bis zur Abrechnung ist in Abbildung 4.40 dargestellt.
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Abbildung 4.39  Konditionskontrakt mit Kopf- und Positionsdaten

Abbildung 4.40  Einsatz eines Konditionskontrakts

Die einzelnen Schritte dieses Prozesses sind die folgenden:

1 Im Customizing definieren Sie die Konditionskontraktarten und die dazugehöri-
gen Umsatztabellen. Diese Umsatztabellen sind nur ein View auf die eigentlichen
Belegtabellen. Es findet keine Fortschreibung in einer separaten Umsatztabelle
statt.

2 Den Konditionskontrakt legen Sie über das Cockpit in Transaktion WCOCO mit ei-
ner entsprechenden Konditionsart an.

3 Der Konditionskontrakt enthält Informationen über die verschiedenen Konditi-
onsarten, deren Gültigkeitszeiträume und die anspruchsberechtigten Geschäfts-
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partner. Die Konditionen werden in Ihren kundenspezifischen Konditionstabellen
fortgeschrieben. Hier unterscheiden wir grundsätzlich zwischen zwei Arten von
Konditionen:

– Abrechnungskonditionen

– Rückstellungskonditionen

4 Zunächst findet eine Warenbewegung statt, z. B. eine Bestellung, ein Warenein-
gang und eine Rechnung oder ein Warenausgang und eine Faktura.
Enthält ein Kontrakt Rückstellungen, können diese beim Wareneingang berück-
sichtigt werden und den Wert des Wareneingangs beeinflussen. Haben Sie einen
Kontrakt mit verkaufsseitigen Boni, können Sie Rückstellungskonditionen defi-
nieren, die den Wareneinsatz um diesen Wert minimieren und dadurch margen-
wirksam werden.

5 Da im Konditionskontrakt keine eigenen Umsatztabellen mehr fortgeschrieben
werden, haben Sie die Möglichkeit, während der Laufzeit Abrechnungskonditio-
nen individuell anzupassen. Diese Anpassungen sind dann je nach Gültigkeitszeit-
raum für die betroffene Umsatzbasis auch rückwirkend gültig. 
Auch Rückstellungskonditionen können während der Laufzeit angepasst werden.
Dadurch können Sie direkt auf die Entwicklung des Konditionskontrakts Einfluss
nehmen. 
Je nach Customizing der Rückstellungen können Sie auch steuern, dass entweder
alle Rückstellungen bei der Abrechnung aufgelöst werden oder nur solche, zu de-
nen auch Abrechnungsbelege existieren.

6 Durch den Aufruf der Abrechnung werden nun anhand der definierten Umsatzba-
sis die ermittelten Boni abgerechnet. Zur Preisberechnung werden die Abrech-
nungskonditionen des Konditionskontrakts herangezogen und im Kalkulations-
schema des Abrechnungsbelegs berücksichtigt.

In Abbildung 4.41 sehen Sie eine kurze Übersicht der möglichen Abrechnungsarten.
Zu den typischen Abrechnungsarten gehören:

� Teilabrechnungen
Die Abrechnung erfolgt über die definierten Perioden. Dabei werden alle Abrech-
nungskonditionen berücksichtigt, die in diesen Abrechnungszeitraum liegen.

� Endabrechnung
Bei der Endabrechnung wird der komplette Kontrakt abgerechnet. Bereits abge-
rechnete Teilabrechnungen werden gegengerechnet. Dies hat den Vorteil, dass z. B.
Lieferantenrechnung, die nach der Teilabrechnung noch in deren Zeitraum fallen,
berücksichtigt werden.
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Abbildung 4.41  Mögliche Abrechnungsarten

Die abzurechnenden Kontrakte können auf einem dynamischen Programm (Dyn-
pro) ausgewählt werden. Die Transaktionen WB2R_SV bzw. WB2R_SC zur lieferanten-
seitigen bzw. kundenseitigen Kontraktabrechnung können im Hintergrund ausge-
führt werden.

Vorab kann jede Abrechnungsart simuliert werden. Auf diese Weise können Sie even-
tuelle Konditionen vorab nochmals überprüfen und gegebenenfalls anpassen. Da der
Konditionskontrakt keine eigene Umsatztabelle fortschreibt, kann auch anhand der
Abrechnungssimulation die Umsatzbasis noch unmittelbar vor der Abrechnung an-
gepasst werden. Diese Simulation wird in den Transaktionen WB2R_SV bzw. WB2R_
SC aktiviert.

Nach der Abrechnung des Konditionskontrakts wird ein Regulierungsbeleg, z. B. eine
Gutschrift, erzeugt (siehe Abbildung 4.42). Der Abrechnungsprozess kann kun-
denspezifisch im Customizing eingestellt werden.

Bei der Kontraktabrechnung werden die aufzulösenden Rückstellungen ermittelt.
Die Rückstellungen werden mit der Abrechnung gebündelt auf den Rückstellungs-
konten gegengebucht. Der Regulierungsbeleg kann über die Nachrichtensteuerung
z. B. als gedruckter Brief oder elektronische Nachricht ausgegeben werden.
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Abbildung 4.42  Beleg für die Konditionskontraktabrechnung

4.1.7    Filialbeschaffung

Die Filialbeschaffung gliedert sich in den Prozess der Disposition (auch Nachschub
oder Material Requirements Planning, MRP, genannt) und den der Bestellanlage. Be-
stellungen können auch über einen Aufteiler erfolgen, wie in Abschnitt 5.4.1, »Vertei-
lungsplanung«, beschrieben. Oft werden diese Bestellungen von der Filiale an die
Zentrale übertragen. Dies erfolgt entweder mithilfe eines mobilen Datenerfassungs-
geräts (MDE) oder die Bestellungen werden im Warenwirtschaftssystem der Filiale
erzeugt und sind dann direkt in SAP S/4HANA Retail verfügbar. Mithilfe mobiler Ap-
plikationen, wie z. B. Apps für den Filialauftrag und die Steuerung der Warenbewe-
gungen, Warenverschiebungen etc., können Sie aus der Filiale direkt auf das SAP-
S/4HANA-Retail-System zugreifen und sind online mit diesem System verbunden.
Vorteil dieser Technologie ist, dass Sie in der Filiale lediglich einen Browser bzw.
WLAN als Infrastruktur benötigen.

Auf der Basis der Filialbestellungen wird anschließend eine Lieferung generiert und
an das Lagerverwaltungssystem übertragen. Handelt es sich um Cross-Docking- bzw.
Flow-through-Ware, werden die einzelnen Positionen der Lieferung in eine Sammel-
bestellung eingelesen.
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 Einleitung

Der Handel, d. h. der Einzel- und Großhandel, erlebt derzeit in einem noch nie da ge-
wesenen Ausmaß einen Wandel und neue Herausforderungen. Verantwortlich dafür
ist – neben sich verändernden Konsumentengewohnheiten – auch und gerade die zu-
nehmende Digitalisierung der gesamten Ökonomie sowie exogene Faktoren wie Pan-
demien, Energiekrisen und Unterbrechungen der Wertschöpfungsketten. Im Einzel-
nen lassen sich die folgenden Trends feststellen:

� zunehmender Trend zu Lieferservices

� weiterwachsender Onlinehandel

� Verschmelzung von Online- und Offlinehandel zum No-Line-Handel

� weitere Digitalisierung der Filialen, z. B. durch Automatisierung des Check-outs

� eine durch die Digitalisierung entstandene neue Transparenz hinsichtlich der
Preise, Produkteigenschaften und Bezugsquellen gegenüber den Kunden (auch
mobil)

� Fokus auf Nachhaltigkeitsaspekte, womit auch die Transparenz der gesamten
Wertschöpfungskette bis hin zu den Rohstoffen an Bedeutung zunimmt

� Kundenansprache in Echtzeit und zunehmend individualisiert (basierend auf Big-
Data-Analysen)

Um diese Trends für sich zu nutzen oder sie gar aktiv mitzugestalten, bedarf es ver-
lässlicher betriebswirtschaftlicher Informationssysteme als Ausgangslage. In diesem
Sinne beschäftigen wir uns in diesem Buch mit dem SAP-Warenwirtschaftssystem im
Handel SAP S/4HANA Retail. Dieses Buch richtet sich vornehmlich an Anwender, die
entweder vor einer Implementierung stehen, die gerade dabei sind, SAP S/4HANA Re-
tail einzuführen, oder die die Einführung bereits erfolgreich durchgeführt haben und
weitere Möglichkeiten kennenlernen möchten, die die Welt von SAP S/4HANA Retail
bietet. Darüber hinaus können Sie dieses Buch auch zur Einarbeitung und Vertiefung
einzelner fachspezifischer Funktionsbereiche von SAP S/4HANA Retail heranziehen
oder lediglich, um sich einen Gesamtüberblick über die Lösung zu verschaffen. Sie er-
halten Einblick in die prozessunterstützenden Funktionen sowie in das Customizing,
um ein tieferes technisches Verständnis zu erlangen.

Aufbau dieses Buches

Die einzelnen Kapitel dieses Buches bauen zwar aufeinander auf, bilden aber jeweils
eine in sich geschlossene Einheit und können daher auch einzeln durchgearbeitet
werden.
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In Kapitel 1, »Architektur von SAP S/4HANA Retail«, erhalten Sie zunächst einen
grundlegenden Überblick über die SAP-S/4HANA-Retail-Architektur und die wich-
tigsten angekoppelten Systeme sowie deren Interaktion. Darüber hinaus geben wir
Ihnen einen Ausblick auf die weitere Entwicklung von SAP S/4HANA Retail in Form ei-
ner Roadmap.

Teil I, »Standardprozesse«, stellt umfassende Informationen zu den Prozessen und
Funktionen von SAP S/4HANA Retail zur Verfügung.

In Kapitel 2, »Stammdaten«, erhalten Sie einen umfassenden Überblick über die
Stammdaten in SAP S/4HANA Retail. Diese umfassen Organisationsstrukturen, Busi-
ness Partner sowie weitere zentrale Konstrukte von SAP S/4HANA Retail wie Waren-
gruppen, die Sortimentierung, Preise und Konditionen.

In Kapitel 3, »Data Governance und Datenaustausch«, beschäftigen wir uns mit den
Themen Datenqualitätsmanagement und Qualitätssicherung. Außerdem gehen wir
auf Datenpools ein und erläutern die Möglichkeiten, die SAP S/4HANA Retail zum Da-
tenaustausch mit diesen Pools bereitstellt.

In Kapitel 4, »Beschaffung«, erläutern wir sämtliche Möglichkeiten, die SAP S/4HANA
Retail im Rahmen des Einkaufs bietet. Das beinhaltet Rahmenverträge, Disposition
und Bedarfsplanung, Bestellungen, Bestelloptimierung und Versand, Wareneingang,
Rechnungsprüfung sowie den Konditionskontrakt. Darüber hinaus stellen wir Ihnen
die unterschiedlichen Funktionen von SAP für Intelligent Replenishment vor.

In Kapitel 5, »Logistik und Warenverteilung«, erläutern wir die Möglichkeiten der
SAP-S/4HANA-Retail-Lagerprozesse wie den Wareneingang, die Einlagerung von
Ware und die Warenverteilung. Darüber hinaus erhalten Sie einen Einblick in die
Funktion des Aufteilers – eines zentralen Logistikelements in SAP S/4HANA Retail.
Weiterhin erhalten Sie einen Überblick zum Thema Embedded EWM für SAP
S/4HANA Retail.

Durch den erhöhten Wettbewerbsdruck im Handel werden die Informationen am
Point of Sale (POS) immer bedeutender für eine kundenindividuelle Marktbearbei-
tung. Kapitel 6, »Verkaufsprozesse und Point of Sale«, stellt Ihnen die Funktionen
und Schnittstellen für diese Prozesse vor. Sie lernen die (mobilen) SAP-Fiori-Filialpro-
zesse wie Inventur, Bestandsabfragen, Wareneingang, Filialauftrag und weitere Funk-
tionen kennen. Darüber hinaus erhalten Sie Informationen darüber, wie sich Inven-
turdifferenzen durch Fraud Detection verringern lassen.

In Kapitel 7, »Finanzbuchhaltung in SAP S/4HANA Retail«, stellen wir Ihnen den Pro-
zess des Abverkaufs und dessen Verbuchung im SAP-S/4HANA-Finanzwesen vor.
Dies betrifft sowohl den Abverkauf an anonyme Kunden als auch den Abverkauf an
einen bekannten Kunden am Beispiel einer Onlinebestellung.

Aufbau dieses Buches
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In Teil II, »Erweiterte Retail-Prozesse«, beschreiben wir Spezialprozesse im Umfeld
von SAP S/4HANA Retail (z. B. die Frischeabwicklung). Zu diesen Prozessen gehören
auch die Funktionen, die ein SAP-S/4HANA-Retail-System erweitern, wie SAP Promo-
tion Management, SAP Fashion Management und das Omnichannel Retailing. In die-
sem Teil erläutern wir auch, wie Sie SAP-Management-Informationssysteme an SAP
S/4HANA Retail anbinden können.

In Kapitel 8, »Aktionen«, beschäftigen wir uns mit den Funktionen des Tools SAP Pro-
motion Management, das als Application Bundle für das SAP Customer Activity Re-
pository angeboten wird. Hier lernen Sie die über SAP S/4HANA Retail hinausgehen-
den Möglichkeiten der Promotionsplanung, die verschiedenen Promotionsarten, die
Preisgestaltung sowie die Integration mit SAP S/4HANA Retail kennen.

Der Beschaffungsprozess im Handel ist komplex und unterscheidet sich je nach Sor-
timent. In Kapitel 9, »Sonderformen der Beschaffung«, gehen daher auf zwei Sonder-
formen der Beschaffung ein. Wir beschreiben die grundsätzlichen Funktionen und
Abläufe in der Frischedisposition und gehen auch auf die Beschaffung von Dienstleis-
tungen sowie die Schnittstellen zu SAP Ariba ein.

In Kapitel 10, »Fashion Management«, erläutern wir die planerischen und warenwirt-
schaftlichen Prozesse im textilen Einzelhandel. Dazu stellen wir Ihnen den geschlos-
senen Retail Loop im Bereich Fashion anhand eines Referenzmodells vor. Darauf auf-
bauend betrachten wir den Planungsprozess von der strategischen Finanzplanung
bis zur Waren- und Sortimentsplanung. Darüber hinaus finden Sie Erläuterungen zur
saisonalen Bestellabwicklung, der Bestellfreigabe und der Open-to-buy-Prüfung. Wei-
terhin stellen wir Ihnen die Lösung SAP S/4HANA for Fashion and Vertical Business
vor.

Die Funktionen, die SAP im Rahmen der nahtlosen, kanalübergreifenden Kundenan-
sprache, d. h. für das Omnichannel Retailing, bietet, erläutern wir in Kapitel 11, »Om-
nichannel Retailing«. Hier geht es unter anderem um die Integration von Aktionen
aus SAP Promotion Management und Echtzeitbeständen aus dem SAP Customer Ac-
tivity Repository sowie um die Marketing Automation mit SAP Emarsys und die Inte-
gration der gesamten Auftragsabwicklung.

Abschließend erfahren Sie in Kapitel 12, »Management-Informationssysteme«, wie
Sie SAP-Tools wie SAP S/4HANA Embedded Analytics, SAP BW/4HANA, SAP Data
Warehouse Cloud oder SAP Analytics Cloud unterstützen können. Sie erfahren auch,
welche vielfältigen Möglichkeiten für die Analyse und das Reporting im Handel auf
der Datenbasis von SAP S/4HANA Retail bestehen.

In hervorgehobenen Informationskästen finden Sie in diesem Buch Inhalte, die wis-
senswert und hilfreich sind, aber etwas außerhalb der eigentlichen Erläuterung ste-
hen. Damit Sie die Informationen in den Kästen sofort einordnen können, haben wir
die Kästen mit Symbolen gekennzeichnet:
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In Kästen, die mit diesem Symbol gekennzeichnet sind, finden Sie Informationen zu
weiterführenden Themen oder wichtigen Inhalten, die Sie sich merken sollten.

Dieses Symbol weist Sie auf Besonderheiten hin, die Sie beachten sollten. Es warnt Sie
außerdem vor häufig gemachten Fehlern oder Problemen, die auftreten können.

Beispiele, durch dieses Symbol kenntlich gemacht, weisen auf Szenarien aus der Pra-
xis hin und veranschaulichen die dargestellten Funktionen.
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