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Typografische Konventionen

Dieses Handbuch wurde vom Amerikanischen Englisch ins Deutsche übersetzt.

Die folgenden typografischen Konventionen werden in diesem Handbuch verwendet:

Diese Informationen werden in der Präsentation des Schulungsreferenten 
angezeigt.

Demonstration

Vorgehensweise

Warnung oder Achtung

Hinweis

Zugehörige oder zusätzliche Informationen

Moderierte Diskussion

Steuerung der Benutzungsoberfläche Beispieltext

Fenstertitel Beispieltext
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Überblick über die Schulung

ZIELGRUPPE
Diese Schulung richtet sich an die folgenden Zielgruppen:

● Anwendungsberater

● Datenberater

● Entwicklungsberater

● Branchen-/Wirtschaftsanalyst

● Supportberater

● Technologieberater

● Projekt-Stakeholder
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KAPITEL 1 Einführung in den 
Vertriebsprozess

Lektion 1: Verkaufsbelege verarbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Verkaufsbelege verarbeiten
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Kapitel 1: Einführung in den Vertriebsprozess
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KAPITEL 2 Unternehmensstrukturen im 
Vertrieb

Lektion 1: Unternehmensstrukturen einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Unternehmensstrukturen einrichten
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Kapitel 2: Unternehmensstrukturen im Vertrieb
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KAPITEL 3 Auftragsbearbeitung

Lektion 1: Quellen von Belegdaten verstehen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Quellen von Belegdaten verstehen

Lektion 2: Zusatzfunktionen bei der Kundenauftragsabwicklung 
verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Zusatzfunktionen bei der Kundenauftragsabwicklung verwenden
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Kapitel 3: Auftragsbearbeitung
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KAPITEL 4 Customizing von 
Verkaufsbelegen

Lektion 1: Verkaufsprozesse steuern
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Verkaufsprozesse steuern

Lektion 2: Verkaufsbelegarten definieren
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Verkaufsbelegarten definieren

Lektion 3: Positionstypen verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Positionstypen analysieren

Lektion 4: Die automatische Findung von Positionstypen verstehen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● die Positionstypenfindung verstehen

Lektion 5: Stücklisten in Verkaufsbelegen verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Stücklisten in Verkaufsbelegen verwenden

Lektion 6: Einteilungstypen verwenden
Lernziele der Lektion
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Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Einteilungstypen analysieren

Lektion 7: Die automatische Findung von Einteilungstypen verstehen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Die automatische Findung von Einteilungstypen verstehen

Kapitel 4: Customizing von Verkaufsbelegen
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KAPITEL 5 Datenfluss

Lektion 1: Den Belegfluss von Verkaufsprozessen verstehen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● den Belegfluss von Verkaufsprozessen verstehen

Lektion 2: Die Kopiersteuerung einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● die Kopiersteuerung einrichten
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Kapitel 5: Datenfluss
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KAPITEL 6 Besondere Geschäftsprozesse

Lektion 1: Besondere Geschäftsprozesse ausführen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● besondere Geschäftsprozesse ausführen
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Kapitel 6: Besondere Geschäftsprozesse
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KAPITEL 7 Unvollständige Belege

Lektion 1: Unvollständige Belege bearbeiten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● unvollständige Belege bearbeiten

Lektion 2: Ein Unvollständigkeitsschema einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● ein Unvollständigkeitsschema einrichten
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Kapitel 7: Unvollständige Belege
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KAPITEL 8 Geschäftspartner

Lektion 1: Partnerrollen in Vertriebsprozessen verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Partnerrollen in Vertriebsprozessen verwenden

Lektion 2: Partnerschemata einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● ein Partnerschema einrichten
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Kapitel 8: Geschäftspartner
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KAPITEL 9 Rahmenverträge

Lektion 1: Rahmenverträge verwenden
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Rahmenverträge verwenden

Lektion 2: Das Einrichten von Wertkontrakten verstehen
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● das Einrichten von Wertkontrakten verstehen

Lektion 3: Spezifische Vertragsdaten einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● spezifische Vertragsdaten einrichten
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Kapitel 9: Rahmenverträge
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KAPITEL 10 Materialfindung

Lektion 1: Die Materialfindung einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● die Materialfindung einrichten
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Kapitel 10: Materialfindung
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KAPITEL 11 Materiallistung und Ausschluss

Lektion 1: Stammdaten für Materiallistung und Materialausschluss 
einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● Konditionssätze für Materiallistung und Materialausschluss pflegen
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Kapitel 11: Materiallistung und Ausschluss
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KAPITEL 12 Naturalrabatt

Lektion 1: Die Naturalrabattfindung einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● die Naturalrabattfindung einrichten
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Kapitel 12: Naturalrabatt
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KAPITEL 13 Verkaufsszenario

Lektion 1: Ein Barverkaufsszenario einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● ein Barverkaufsszenario einrichten

Lektion 2: Die Verwendung von Stücklisten in Kundenaufträgen 
steuern
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● die Verwendung von Stücklisten in Kundenaufträgen steuern

Lektion 3: Ein Materialfindungsszenario einrichten
Lernziele der Lektion
Am Ende dieser Lektion können Sie:

● ein Materialfindungsszenario einrichten
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