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3	 Konfiguration der Bonusabwicklung

Nachdem wir uns im vorigen Kapitel mit einigen Grundlagen der 
Bonusabwicklung, dem damit verbundenen Prozess und den 
wichtigsten Begriffen sowie Besonderheiten vertraut gemacht ha-
ben, soll in diesem Kapitel die konkrete Konfiguration der Bonus-
abwicklung im Fokus stehen. Hierbei handelt es sich um das Herz-
stück des vorliegenden Buches. Schritt für Schritt werden wir die 
notwendigen Handlungsschritte im Customizing durchlaufen und 
sind anschließend in der Lage, unser Beispiel aus der Einleitung 
in die Tat umzusetzen. Die hierfür wichtigsten Punkte sind im Be-
reich »Fakturierung« im Vertriebs-Customizing zu finden. 

3.1	 Aktivierung des neuen Bonusverfahrens

Wie im Vorwort bereits erwähnt, ist die Basis des vorliegenden Wer-
kes das sogenannte neue Bonusverfahren, das mit Release 4.6A 
eingeführt worden ist. Die darin enthaltene Kerninnovation ist die im 
letzten Abschnitt erwähnte »Nachträgliche Umsatzaktualisierung«. 
Das veraltete Verfahren werden wir nicht weiter betrachten – auf ent-
sprechende Customizing-Schritte oder Steuerungsfunktionen werde 
ich nicht näher eingehen, weil diese durch das neue Bonusverfahren 
obsolet geworden sind.

Die Aktivierung erfolgt über das Customizing unter Vertrieb • Fak-
turierung • Bonusabwicklung • Aktivierung des neuen Bonusverfahrens 
ab Release 4.6A – siehe auch Abbildung 3.1.



34

Konfiguration der Bonusabwicklung

Abbildung 3.1: Customizing – Aktivierung des neuen Bonusver-
fahrens

Im Wesentlichen sollten Sie zur Nutzung des neuen Verfahrens die 
folgenden Aktivitäten durchführen:

ff Stellen Sie gemäß Abbildung 3.2 die Info-Struktur – auch 
„Statistikstruktur“ genannt – S136 auf synchrone Verbuchung 
um. Hierzu wählen Sie zunächst die Aktion Aktivierung Bonus-
verfahren aus Abbildung 3.1. Mit Doppelklick auf die Zeile der 
Struktur S136 haben Sie die Möglichkeit, die Einstellungen zu 
verändern. Wählen Sie die 1, um die V1-Fortschreibung für 
diese Info-Struktur zu aktivieren. 

ff Anschließend müssen Sie ggf. die Statistikdaten für die Sta-
tistikstruktur S136 mit der Transaktion OLI9 neu aufbauen. 
Dieser Schritt ist nur notwendig, wenn Sie das alte Verfahren 
bereits eingesetzt haben. Sofern Sie direkt mit dem neuen Ver-
fahren starten, können Sie diesen Schritt überspringen, und 
die Struktur wird dauerhaft fortgeschrieben.
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Abbildung 3.2: Customizing – synchrone Verbuchung für S136 ak-
tivieren

Weitere Details können Sie auch der Dokumentation zu dieser Akti-
vität entnehmen. Diese erreichen Sie über das entsprechende Icon 
(siehe Abbildung 3.3):

Abbildung 3.3: Customizing – Aktivierung des neuen Bonusverfah-
rens, Dokumentation

3.2	 Voraussetzungen für die Bonusfindung 

Um einen im System hinterlegten Bonus erfolgreich zu finden, muss 
natürlich die Bonusabwicklung entsprechend eingestellt und eine gül-
tige Absprache vorhanden sein. Erst dann kann es zu einer Überein-
stimmung zwischen den Daten der Kundenfaktura und den Kriterien 
der Absprache bzw. der zugehörigen Konditionssätze kommen. Die 
Konfiguration von Bonusabsprachearten und zugehörigen Bonuskon-
ditionen folgt daher auch gleich im anschließenden Abschnitt. Damit 
aber der Prozess der Bonusfindung überhaupt initiiert wird, müssen 
zuvor noch einige Grundvoraussetzungen gegeben sein. Hierbei han-
delt es sich um drei Kriterien, die uns in Abschnitt 2.2 bereits begegnet 
sind und die jetzt noch einmal genauer betrachtet werden sollen:

ff Kunden sind als »aktiv« für die Bonusabwicklung gekenn-
zeichnet.
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ff Die verwendete Fakturaart ist bonusrelevant.

ff Die Verkaufsorganisation selbst muss ebenfalls für die Bonus-
abwicklung relevant sein.

Aktivierung des Kunden

Die Aktivierung des Kunden erfolgt über ein entsprechendes Flag in 
seinen Stammdaten. Die Pflege des Kundenstamms erreichen Sie 
über den folgenden Menüpfad SAP Menü – Logistik • Vertrieb • Stamm-
daten • Geschäftspartner • Kunde • Ändern • Vertrieb (Transaktion 
VD02). Geben Sie im Selektionsbild sowohl die Nummer des Debitors 
als auch den Vertriebsbereich an (siehe Abbildung 3.4) und bestätigen 
Sie die Eingabe mit dem grünen Haken, um auf das nächste Dynpro 
zu gelangen. 

Abbildung 3.4: Debitor ändern – VD02, Einstieg

Dort sehen Sie zuerst die allgemeinen Kundendaten wie die Adresse 
des Kunden. Wechseln Sie direkt zu den Vertriebsbereichsdaten des 
Kunden, indem Sie die entsprechende Schaltfläche anklicken (siehe 
Abbildung 3.5).
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Abbildung 3.5: Debitor ändern – VD02, Wechsel zu den Vertriebs-
bereichsdaten

Die Vertriebsbereichsdaten sind in vier Register unterteilt – das für uns 
entscheidende Flag befindet sich im Reiter Faktura (siehe markierte 
Checkbox in Abbildung 3.6). Es kennzeichnet, ob eine Kunde grund-
sätzlich für die Bonusabwicklung relevant ist oder nicht. Um einem 
Kunden überhaupt einen Bonus gewähren zu können, muss dieses 
Kennzeichen gesetzt sein. »Kunde« bedeutet in diesem Kontext der-
jenige Debitor, der in der Faktura in der Partnerrolle »Regulierer (RG)« 
auftritt bzw. so verwendet wird.

Abbildung 3.6: Debitor ändern – VD02, Bonus-Flag
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