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2 Der Kundenauftrag

Setzen wir einmal voraus, unser konkurrenzfahiges Produkt ist
am Markt bekannt und erfreut sich einer gewissen Nachfrage.
Womit erfolgt nun in einem logistischen Verkaufs- und Produkti-
onsprozess der Start des betriebswirtschaftlichen Ablaufs? Rich-
tig: Aufgrund einer Anfrage, einem Angebot und einer eventuellen
Verkaufsverhandlung platziert der Kunde einen Kundenauftrag,
den wir in unserem SAP-ERP-System erfassen und abwickeln
wollen.

Was passiert dabei alles in einem integrierten System? Der Kunden-
auftrag wird zunéchst einmal im SAP-Modul Sales and Distribution
(SD) bearbeitet. Es dient dem hauptsachlichen Ziel, einen Kunden-
auftrag im SAP-System zu erstellen, ihn ggf. auszudrucken und eine
Auftragsbestéatigung an den Kunden zu senden. Daneben finden aber
noch weitere interessante Aspekte statt, die fir das Rechnungswesen
nicht ohne Bedeutung sind: Zum einen erfolgt eine Preiskalkulation
des zu verkaufenden Produktes, weiterhin lassen sich mit der Siche-
rung des Kundenauftrages Einzelposten in die Ergebnisrechnung
(CO-PA) schreiben, die wir fur ein Kundenauftragscontrolling verwen-
den kénnen. Der Kundenauftrag 16st aber noch keine Buchungen
in der Bilanz oder in der Gewinn- und Verlustrechnung aus! Al-
lerdings werden mit ihm bereits wichtige Weichenstellungen fir die
spéatere Verbuchung der Faktura im Finanzwesen (FI) und Controlling
(CO) getroffen.

Wir wollen daher in diesem Kapitel folgende Schwerpunkte anspre-
chen:

» Wie findet das SAP-System die fur den Kundenauftrag rele-
vanten Preise und Konditionen, und wie folgt daraus eine
Preiskalkulation?
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DER KUNDENAUFTRAG

» Liegen die Zeitpunkte des Kundenauftragseingangs und der
spateren Rechnungsstellung weit auseinander? Die Beant-
wortung dieser Frage hat Einfluss darauf, ob wir Kundenauf-
tragsdaten bereits in die Ergebnisrechnung Ubertragen oder
erst mit der Faktura an die Ergebnisrechnung Ubermitteln
wollen.

» Wollen wir Erlése und Kosten auf unseren Kundenauftrdgen
sammeln, um sie dann spater z. B. an die Ergebnisrechnung
abzurechnen, oder Ubergeben wir die Erlése, Rabatte und
Boni sowie die kalkulatorischen Material- und Fertigungskos-
ten direkt in die Ergebnisrechnung?

Die Schnittstelle des Moduls SD (Sales & Distribution) ist mit die we-
sentlichste, um Daten an die Ergebnisrechnung (CO-PA) zu Ubertra-
gen. Dies verwundert nicht, da das CO-PA als Vertriebscontrollingtool
konzipiert wurde, um Kundenauftragsdaten und spater dann auch die
entsprechenden Fakturadaten in die Ergebnisrechnung zu tberneh-
men.

Doch nicht jedes Unternehmen ubernimmt Kundenauftragsdaten in
seine Ergebnisrechnung; viele lassen nur Fakturadaten aus SD in
CO-PA einflieBen. Fiur Unternehmen, bei denen die Zeitpunkte des
Kundenauftragseingangs und der Rechnungsstellung einige Zeit aus-
einanderliegen, empfiehlt sich aber auch das Ubertragen der Kun-
denauftragsdaten. Zwei Argumente sprechen dafir: Zum einen kén-
nen Sie schon am Auftragseingang erkennen, wie sich die betriebs-
wirtschaftliche Lage lhres Unternehmens entwickeln wird, und zum
anderen koénnen Sie die Kundenauftragsdaten dazu nutzen, ein Auf-
tragsbestandsreporting in der Ergebnisrechnung aufzubauen. Wenn
Sie spéater ebenfalls die Fakturadaten Gbernommen haben, kénnen
Sie aus der Subtraktion von Kundenauftrags- und Fakturadaten einen
Auftragsbestand im Berichtswesen des CO-PA berichten — und das
auf allen Merkmalen, die Sie mit dem Kundenauftrag oder der Faktu-
ra an die Ergebnisrechnung mitgeben.

Wenn Sie das Customizing fur lhre Kundenauftrage so steuern, dass
diese keine Sammler von Erlésen und Kosten sind, haben Sie sogar
die Mdglichkeit, spater lhre Fakturadaten in Echtzeit an die Ergebnis-
rechnung zu Utbergeben. Im anderen Fall wirde die Faktura die Da-
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DER KUNDENAUFTRAG

ten erst an den Kundenauftrag zuriickspielen, und dieser misste
wiederum an die Ergebnisrechnung abgerechnet werden. Je nach-
dem, wie oft Sie eine derartige Abrechnung vornehmen, kann dies
maoglicherweise wesentliche Erkenntnisse im Vertriebscontrolling
verzdgern, weil die erforderlichen Informationen zu spét bereitgestellt
wurden.

21 Kundenauftrag anlegen

Wir erfassen nun einen Kundenauftrag im Modul SD des SAP-
Systems mithilfe der Transaktion VAO1l. Dazu geben Sie eine Ver-
kaufsbelegart sowie einen Vertriebsbereich ein und bestétigen. Ein
Vertriebsbereich im SD besteht immer aus drei organisatorischen
Merkmalen: Verkaufsorganisation, Vertriebsweg und Sparte. In unse-
rem Beispielsystem benutzen wir die Verkaufsbelegart (AUFTRAGS-
ART) TA sowie die VERKAUFSORGANISATION ET15, den VERTRIEBSBE-
REICH 01 und die SPARTE 00 (siehe Abbildung 2.1).

Kundenauftrag anlegen:

||E Anlegen mit Bezug ||£ Werkauf |E

Auftragsart ta

Qrganisationsdaten

Werkaufsarganisation ET15
Vertriebsweg 61
Sparte oalf)

Warkaufshimn
Werkiufergruppe

Abbildung 2.1: Einstieg Kundenauftrag anlegen

Wir erfassen fiir unseren Kunden K1 einen Auftrag, Gber den er ein
Stick unseres Verkaufsproduktes FERT1 geordert hat. Abbildung 2.2
zeigt eine Ubersicht mit den dazugehdrigen Details.
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Terminauftrag anlegen: Ubersicht

Terminaufirag Mettowert 6.008,80 |(EUR
Auftragoeber K1 Kunde 1§ Gittingen @
Warenempfanger K1 Kunde 14 Gattingen

Bestellnummer Bestelldaturm 01.12 2015

m Positionsibersicht i FPositionsdetail i Besteller i Beschaffung i Wersand i Ab

Wunschlieferdat  |T| [20.12.20815 Ausliefiterk
[ Kamplettlief Gesamtyewicht 5|KG
Liefersperre | Yolumen o, 080
Fakturasperre 1| Preisdatum B1.12.2015
Zahlungskarte Glltig bis
Kartverif.code [
Fahlungsbed 0081 | sofort zahlbar ohne A Incoterms CFR |test —
Auftragsgrund =] %
Alle Positionen
Fos |Matena| |Auﬂragsmenge |ME |Elezeichnung |E |Kuﬂdenmatenalnumme
|| 18FERT1 15T  Fertigprodukt 1
I 51

Abbildung 2.2: Ubersicht Anlage Kundenauftrag

In der rechten oberen Ecke sehen Sie als NETTOWERT 6.000 EUR.
Wo hat das System diesen Wert gefunden? Im Reiter KONDITIONEN
der Auftragsposition (siehe Abbildung 2.3) finden wir weitere Informa-
tionen, wie sich dieser Nettowert errechnet.

Terminauftrag anlegen: Positionsdaten
Wl s

Position 10 Paositionstyp TAN | Mormalposition
Material FERT1 Ferigprodukt 1

VerkaufA | VerkaufB |, Versand | Fakfura 4

Kontierung  Einteilungen . P:

Menge 1/5T Metio 6.000,00 |EUR
Steuer a,a0n
Preiselemente
| IKArt |Elezeichnung IBetrag |Wéhrg|pm IME IKDndilinnswer{ |Wa’hrg|E
DPRBBls 7.500,00 EUR 15T 7.500,00 EUR
Brutto T.5@6, 00 EUR 15T v &@OE, 06 EUR
u @ K07 Kundenrakatt 20,000-% 1.500,00- EUR
B Rabatthetrag 1.500,00- EUR 15T 1.500,00- EUR
| Bonushasis 6.0008, 00 EUR 18T 6.000,00 EUR
B Positionsnetto 5.0080, 00 EUR 1{sT §.000,00 EUR

Abbildung 2.3: Konditionen der Kundenauftragsposition
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2.2 SD-Preisfindung

Im Rahmen der Preisfindung wurden ein Bruttolistenpreis
(Konditionsart PROO) in Hohe von 7.500 EUR (siehe Abbildung 2.4)
und ein Kundenrabatt (K0O07) von 20,00 % (entspricht 1.500 EUR)
(siehe Abbildung 2.5) ermittelt, sodass ein Fakturaumsatz in Hohe
von 6.000 EUR zustande kommt.

Diese Preisfindung ist im SD-Customizing hinterlegt, die Preise und
andere Konditionen sind in den Stammdaten des SD zu finden. Sie
werden Uber die Transaktion VK11 erstellt:

Preis (PRO0) anzeigen: Zusatzkonditionen

(8 =1 A 1 | P i |

variabler Key

W I\fl Kunde |Materia| |F| Bezeichnung
ET15 01 K1 FERT1 Fertigpradukt 1

Variahler Datenteil

Bearbeitungsstatus | Bezeichnung

Glltigkeit
Giltig ab .11 .2E|15 Giltig his 31.12.8999

Zusatzkonditionen

| kA |Elezeichnung |Eletrag |Einh. |pr0 |h.|1E |Lﬁschk. |Staffe|n |Te>{te ||
LPRBD Preis ¥.500,00 EUR 18T |

Abbildung 2.4: Bruttolistenpreis PR0OO
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