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[bookmark: _Toc52224180]Verwendungszweck
Dieser Umfangsbestandteil beschreibt, wie ein Vertriebsmitarbeiter Aufgaben, Leads und Opportunitys erfassen und verwalten kann, damit ein Verkaufszyklus erfolgreich abgeschlossen wird.
Mit dem Aufgabenmanagement lassen sich sämtliche Aktivitäten eines Vertriebsmitarbeiters organisieren und dokumentieren. Sie können Arten, Kategorien und Ziele für Ihre Aktivitäten pflegen. Mit dem Lead Management können Vertriebsmitarbeiter Leads, d.h. erste Anzeichen für ein Interesse an Ihren Produkten und Serviceleistungen, anlegen und bearbeiten. Eine Opportunity enthält Informationen über den Interessenten, dessen Produkt- und Leistungswünsche, das Budget, den potenziellen Umsatz und die geschätzte Erfolgschance. Der Verkaufszyklus eines Produkts oder einer Serviceleistung beginnt mit dem Erkennen einer Opportunity, d.h. mit einer möglichen Verkaufschance, und endet mit einem Verkaufsangebot oder Kundenauftrag oder mit einer Ablehnung des Kunden.
Die enge Integration zwischen Aufgaben, Leads, Opportunitys und Verkaufsvorgängen stellt sicher, dass Sie alle Verkaufsaktivitäten von Anfang bis Ende verfolgen und die Vertriebsmitarbeiter effizient durch den Verkaufszyklus führen können.
[bookmark: d2e266][bookmark: _Toc52224181]Voraussetzungen
[bookmark: unique_2][bookmark: _Toc52224182]Systemzugriff
	System
	Details

	SAP S/4HANA
	Erreichbar über SAP Fiori Launchpad. Ihr Systemadministrator stellt Ihnen die entsprechende URL zur Verfügung.
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Weisen Sie Ihren einzelnen Testbenutzern folgende Benutzerrollen zu. Alternativ können Sie, falls verfügbar, Benutzerrollen und vordefinierte Apps für das SAP Fiori Launchpad anlegen und die Benutzerrollen Ihren individuellen Testbenutzern zuordnen.
Diese Rollen sind Beispielrollen, die von SAP bereitgestellt werden. Sie können diese Rollen als Vorlagen zum Anlegen Ihrer eigenen Rollen verwenden.
Weitere Informationen zu Benutzerrollen finden Sie unter Benutzerrollen zuordnen im Administrationsleitfaden für die Implementierung von SAP S/4HANA mit SAP Best Practices.
Fiori-Frontend-Rollen
	Name (Rolle)
	ID (Rolle)
	Beschreibung (Bereich)
	ID (Bereich)
	Anmelden

	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	SAP_BR_CUSTOMER_SALES_MGR
	–
	–
	


Anwendungsbenutzerrollen
Die Benutzerrollen in der folgenden Tabelle enthalten spezifische Berechtigungs- und Navigationsobjekte für die Anwendung SAP S/4HANA Service für .Presales Ihr Systemadministrator kann sie als Vorlage verwenden, um kundenspezifische Benutzerrollen mit den entsprechenden Berechtigungen anzulegen.

	Name (Rolle)
	ID (Rolle)

	S4CRM UIU - Verkauf
	SAP_S4C_UIU_SLS_PRO

	CRM-Rolle für UIU-Framework
	SAP_CRM_UIU_FRAMEWORK



Zusätzlich zu diesen Presales-spezifischen Berechtigungen muss Ihr Systemadministrator generischen SAP-Anwendungszugriff gewähren. Der Systemadministrator ordnet Ihrem Systembenutzer alle erforderlichen Anwendungsbenutzerrollen zu.
Hinweis Detaillierte Informationen zu Rollen und Berechtigungen finden Sie im SAP-S/4HANA-Sicherheitsleitfaden unter https://help.sap.com/viewer/product/SAP_S4HANA_ON-PREMISE > Implementieren.
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Die Stammdaten Ihres Unternehmens wurden bei der Aktivierung in Ihrem System angelegt. Die Organisationsstruktur gibt den Aufbau Ihres Unternehmens wieder. Die Stammdaten stehen beispielsweise für Materialien, Kunden und Lieferanten, je nach betrieblichem Schwerpunkt Ihres Unternehmens.
Verwenden Sie beim Durchführen des Tests eigene Stammdaten oder folgende Beispieldaten.
	Stamm-/Organisationsdaten
	Wert
	Details zu Stamm-/Organisationsdaten
	Anmerkungen

	Material
	TG11
	Handelsware für norm. Handel
	

	Material
	SM0001
	Servicematerial 01
	

	Material
	NS0002
	Nichtlagermaterial 02
	

	Auftraggeber
	10100001
	Customer domestic 01
	

	Ansprechpartner
	1091005
	Fr. Alina Müller
	

	Ansprechpartner
	1091006
	Hr. Alexander Linke
	

	Werk
	1010
	Plant 1 DE
	

	Lagerort
	101A
	Std. storage 1
	

	Versandstelle
	1010
	Shipping Point 1010
	

	Verkaufsorganisation
	1010
	Dom. Sales Org
	

	Vertriebsweg
	10
	Direct Sales
	

	Sparte
	00
	Product Division 00
	


Allgemeine Informationen zum Anlegen von Stammdatenobjekten finden Sie in folgenden Stammdatenskripte (MDS):
Tabelle 1: Verweis auf Stammdatenskript
	MDS
	Beschreibung

	BNF
	Produktstamm vom Typ "Handelsware" anlegen

	BND
	Kundenstamm anlegen

	31X
	Produktstamm vom Typ "Services" anlegen

	31Y
	Produktstamm vom Typ "Nichtlagermaterial" anlegen
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[bookmark: unique_6][bookmark: _Toc52224186]Zuständigen Mitarbeiter für Kunden pflegen
Einsatzmöglichkeiten
Um automatisch einen Vertriebsbeauftragten in der Vorgangsart für Presales festzulegen, muss der Testmitarbeiter als zuständiger Mitarbeiter für den Kunden gepflegt werden.

	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisungen
	Erwartetes Ergebnis
	Kommentare

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie den SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	App aufrufen
	Öffnen Sie Accounts suchen (Unternehmens- oder Privat-Accounts).
	Das Bild Suchen: Die Accounts werden angezeigt.
	

	3
	Account suchen
	Geben Sie den Kunden 10100001 im Feld Kunden-ID ein, und wählen Sie Suchen.
	Das Bild "Unternehmenskunde" öffnet sich.
	

	4
	Verantwortlichen Mitarbeiter bearbeiten
	Wählen Sie "Bearbeiten", und geben Sie im Bereich Zuständiger Mitarbeiter als Mitarbeiter Ihren Testmitarbeiter ein.
	Die Mitarbeiter-ID wird automatisch angezeigt.
	

	5
	Daten sichern
	Wählen Sie Sichern.
	Folgende Meldung wird angezeigt: Daten wurden gesichert.
	



[bookmark: unique_7][bookmark: _Toc52224187]Übersichtstabelle
Dieser Umfangsbestandteil umfasst die verschiedenen Prozessschritte, die in der folgenden Tabelle aufgeführt sind:
Hinweis Wenn Ihr Systemadministrator Bereiche und Seiten auf dem SAP Fiori Launchpad aktiviert hat, enthält die Startseite nur die wesentlichen Apps, mit denen die typischen Aufgaben einer Benutzerrolle ausgeführt werden können.
Alle anderen Apps, die nicht auf der Startseite enthalten sind, finden Sie über die Suchleiste.
Wenn Sie die Startseite personalisieren und versteckte Apps hinzufügen möchten, wechseln Sie in Ihre Benutzerprofil und wählen Sie Einstellungen > App Finder.
	Prozessschritt
	Benutzerrolle
	Transaktion/App-Name
	Erwartete Ergebnisse

	Aufgabe für einen Account anlegen  [Seite ] 10
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Aufgabe anlegen
	Die Aufgabe wurde fehlerfrei angelegt.

	Lead manuell anlegen  [Seite ] 11
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Lead anlegen
	Der Lead wurde fehlerfrei angelegt.

	Regelbasierte Lead-Verteilung  [Seite ] 13
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Leads suchen
	Der zuständige Mitarbeiter und der Status können gemäß dem definierten Regelwerk geändert werden.

	Lead qualifizieren  [Seite ] 14
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Leads suchen
	Die Qualifizierung wird entsprechend der beantworteten Umfrage geändert.

	Opportunity anlegen  [Seite ] 16
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	
	

	Automatisches Anlegen einer Opportunity aus einem Lead  [Seite ] 16
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Meine Inbox
	Basierend auf dem Workflow zum automatischen Anlegen einer Opportunity wird eine Entscheidung getroffen.

	Folge-Opportunity aus einer Aktivität manuell anlegen  [Seite ] 18
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Aktivitäten suchen
	Die Opportunity wird aus der Aktivität per Folgevorgang angelegt.

	Folge-Opportunity aus einem Lead manuell anlegen  [Seite ] 19
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Leads suchen
	Die Opportunity wird aus dem Lead per Folgevorgang angelegt.

	Opportunity qualifizieren  [Seite ] 21
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Opportunitys suchen
	Die in der zweiten Verkaufsphase gesammelten Informationen wurden erfolgreich erfasst.

	Verkaufsangebot zur Opportunity anlegen  [Seite ] 24
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Opportunitys suchen
	Die Opportunity wird für ein Angebot vorbereitet, und es wird ein Verkaufsangebot angelegt.

	Opportunity abschließen  [Seite ] 26
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Opportunitys suchen
	Die Erfolgs-/Misserfolgsanalyse wurde erfolgreich abgeschlossen, und die Opportunity wurde in einen Kundenauftrag umgewandelt.

	Kundenauftrag zum Verkaufsangebot anlegen  [Seite ] 27
	Vertriebsleiter (Kundenmanagement)
	Verkaufsangebote suchen
	Aus einem vorhandenen Angebot wird ein Kundenauftrag als Folgeaktion angelegt.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
Der Vertriebsmitarbeiter legt eine Aufgabe im Kunden-Account an.
Vorgehensweise

	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisung
	Erwartetes Ergebnis
	Kommentare

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	App aufrufen
	Öffnen Sie Aufgabe anlegen.
	Die Seite Aufgabe: Neu wird angezeigt.
	

	3
	Aktivität anlegen
	Geben Sie im Zuordnungsblock Aufgabe: Details folgende Daten ein:
Beschreibung: Kundenbesuch für Produktpräsentation
Startdatum: Datum
Fälligkeitsdatum: Datum
Wichtigkeit: Hoch
Konto:10100001
Wählen Sie Enter.
	
	

	4
	Organisationsdaten pflegen
	Geben Sie im Bereich Verkauf des Zuordnungsblocks Organisationsdaten als Verkaufsorganisationseinheit1010 ein, und wählen Sie Enter.
Hinweis Falls der Zuordnungsblock Organisationsdaten nicht angezeigt wird, wählen Sie Personalisierung, und markieren Sie im folgenden Popup-Fenster für die Organisationsdaten die Ankreuzfelder "Anzeigen" und "Expandiert anzeigen". Wählen Sie anschließend Sichern.
	Das Fenster Partnerauswahl wird im Dokumentkopf angezeigt.
	

	5
	Ansprechpartner wählen und sichern
	Wählen Sie im Popup-Fenster einen Ansprechpartner aus, z.B. Susanne Müller, und wählen Sie Sichern.
	Der Vorgang xx wurde gesichert.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
Durch die folgenden Schritte legen Sie Leads manuell an.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisung
	Erwartetes Ergebnis
	Kommentare

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	App aufrufen
	Öffnen Sie Lead anlegen.
	Das Bild Lead: Neu wird angezeigt.
	

	3
	Details erfassen
	Nehmen Sie auf dem Lead: Neu folgende Einträge vor:
Im Bereich Allgemeine Daten:
Beschreibung: <beliebige Beschreibung>
Interessent:10100001 Inlandskunde 01
Im Bereich Datum:
Startdatum: <aktuelles Tagesdatum>
Enddatum: <aktuelles Datum + 1 Monat>
Im Bereich Qualifikation:
Qualifizierungsstufe: Kalt
Im Bereich Klassifizierung:
Priorität: Hoch
Herkunft: Messe
Gruppe: kritische Kunden
	Die Adresse des Interessenten wird automatisch ermittelt.
Der Hauptkontakt wird aus dem Hauptansprechpartner aus dem Interessenten abgeleitet.
Zuständiger Mitarbeiter wird vom aktuellen Benutzer bestimmt.
	

	4
	Produkte zuordnen (optional)
	Geben Sie im Zuordnungsblock Produkte folgende Daten ein:
Produkt: TG11
Menge: Anzahl
Wählen Sie Sichern.
	Der Vorgang xx wurde gesichert.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
Die regelbasierte Lead-Verteilung dient zum Zuordnen von Geschäftspartnern zu Leads, die die Bedingungen der vordefinierten Regeln für die Lead-Verteilung erfüllen. Die Lead-Verteilung kann in regelmäßigen Abständen gestartet werden, wenn ein entsprechender Hintergrundjob geplant wurde.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisung
	Erwartetes Ergebnis
	Kommentare

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	Suchsicht aufrufen
	Öffnen Sie Lead suchen.
	Das Bild Suchen: Leads wird angezeigt.
	

	3
	Leads suchen
	Geben Sie die Interessenten-ID 10100001 direkt oder über die Suchhilfe ein, und wählen Sie Suchen.
	
	

	4
	Lead-Verteilung öffnen
	Wählen Sie im Bereich Ergebnisliste die gewünschten Leads, oder wählen Sie die Beschreibung, um zur Anzeigesicht für Leads zu wechseln. Wählen Sie dann Verteilen.
Hinweis Wenn das Feld Beschreibung nicht angezeigt wird, wählen Sie im daraufhin angezeigten Dialogfenster Personalisierung. Legen Sie die Breite fest, z.B. 100PX, und wählen Sie als Beschreibung die Option Anzeigen. Wählen Sie Sichern.
	Die Seite Lead-Verteilung wird geöffnet.
Unter Zu verteilende Leads werden die Leads angezeigt, die Sie verteilen möchten.
	

	5
	Regelbasierte Verteilung auswählen
	Bevor Sie eine regelbasierte Verteilung starten, ändern Sie die Distributionsmethode von Manuelle Mitarbeiterauswahl in Regelbasierte Verteilung. Wählen Sie Aktualisieren.
	Daraufhin sollten die Einträge für Empfänger und Status auf den vorherigen Mitarbeiter und den Status gesetzt sein, der im Einrichtungsleitfaden gemäß der ausgeführten Regel angegeben ist.
	

	6
	Daten sichern
	Wählen Sie Sichern und Zurück.
	Sie gelangen wieder auf die vorherige Seite.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
Die Lead-Qualifizierung ist erforderlich, um weitere Informationen zu einem Kunden zu sammeln und zu entscheiden, ob ein Lead in eine Opportunity umgewandelt werden kann.
Entsprechend der ausgewählten Vorgangsart steht im Lead-Vorgangsdokument der zugehörige Fragebogen zur weiteren Qualifizierung durch einen Mitarbeiter zur Verfügung.
Der zuständige Mitarbeiter kann auch Informationen über den Kunden sammeln und einen Qualifizierungsstatus manuell setzen.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisung
	Erwartetes Ergebnis
	Kommentare

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	Suchsicht aufrufen
	Öffnen Sie Lead suchen.
	Das Bild Suche: Leads wird angezeigt.
	

	3
	Leads suchen
	Geben Sie die Interessenten-ID 10100001 direkt oder über die Suchhilfe ein, und wählen Sie Suchen.
Wählen Sie im Bereich Ergebnisliste die Option Beschreibung.
Hinweis Wenn das Feld Beschreibung nicht angezeigt wird, wählen Sie im daraufhin angezeigten Dialogfenster Personalisierung. Legen Sie die Breite fest, z.B. 100PX, und wählen Sie als Beschreibung die Option Anzeigen. Wählen Sie Sichern.
	Die Anzeigesicht für Leads wird geöffnet.
	

	4
	Lead-Fragebogen öffnen
	Wählen Sie im Zuordnungsblock Bewertungen die Drucktaste Bearbeiten, um den angehängten Fragebogen LEAD QUESTIONNAIRE zu öffnen.
	Der Fragebogen wird geöffnet.
	

	5
	Fragebogen beantworten
	Beantworten Sie die Fragen, und überprüfen Sie, ob in der Sicht Qualifikation des Zuordnungsblocks Lead: Details die resultierende Qualifizierungsstufe des Fragebogens Hot lautet.
Produkte: Notebooks
Mitarbeiter: > 500 Mitarbeiter
Einheiten: > 100 Einheiten
Zeitraum: < 3 Monate
Wählen Sie Sichern und Zurück.
	Nachdem Sie die Antworten erfasst haben, lautet die Qualifizierungsstufe des Fragebogens Hot.
Das System ermittelt anhand der von Ihnen im Fragebogen eingegebenen Werte automatisch die Qualifizierungsstufe des Fragebogens.
	

	6
	Daten sichern
	Wählen Sie Sichern.
	Der Vorgang wurde gesichert.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
Leads müssen an den Vertrieb (Opportunity Management) übergeben werden, damit Opportunitys für sie angelegt werden können. Bevor Sie diesen Schritt ausführen, lesen Sie den Einrichtungsleitfaden für das Presales Management, um die erforderlichen Einstellungen für die Aktivierung des Workflows vorzunehmen.
Der implementierte Workflow generiert automatisch nach den folgenden Regeln Opportunitys aus Leads:
Lead ist fehlerfrei & Lead-Qualifizierungsstufe = Hot & Lead-Priorität = 1 (Sehr hoch) oder Lead ist fehlerfrei & Lead-Qualifizierungsstufe = Hot & Lead-Gruppe = 0001 (Top-100 Kunden)  Die Opportunity wird automatisch per Workflow und ohne weitere Informationen des Vertriebsmitarbeiters angelegt.
Lead ist fehlerfrei & Lead-Qualifizierungsstufe = Hot & Lead-Priorität ist nicht "1" (Sehr hoch) & Lead-Gruppe ist nicht "0001" (Top-100 Kunden)  Ein Vertriebsmitarbeiter (der Hauptvertriebsbeauftragte im Lead) wird per Workflow informiert und muss entscheiden, ob eine Opportunity angelegt werden muss.
Lead-Qualifizierungsstufe ist nicht "Hot" Es wird kein Workflow gestartet, d.h. aus dem Lead kann nur manuell vom Vertriebsmitarbeiter eine Opportunity angelegt werden.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisungen
	Erwartetes Ergebnis
	Kommentare

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	App aufrufen
	Öffnen Sie Mein Eingang.
Hinweis Wenn dieser Benutzer nicht über die App "Mein Inbox" verfügt, müssen Sie den SAP-Fiori-Kachelkatalog SAP_SD_BC_MYINBOX und die SAP-Fiori-Kachelgruppe SAP_SD_BCG_MYINBOX der Benutzerrolle des Benutzers zuordnen.
	Das Bild Meine Inbox wird angezeigt.
	

	3
	Entscheidung für Workitem treffen
	Wählen Sie für eine beliebige Aufgabe Opportunity anlegen. Notieren Sie sich im folgenden Dialogfenster einen beliebigen Hinweis, und wählen Sie Übernehmen.
	Die Aufgabe wurde erfolgreich abgeschlossen.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
Die folgenden Schritte dienen zum Anlegen einer Opportunity aus einer Aktivität per Folgevorgang.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisungen
	Erwartetes Ergebnis
	Kommentare

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	Suchsicht aufrufen
	Öffnen Sie Suchen: Aktivitäten.
	Die Seite Aktivitäten suchen wird angezeigt.
	

	3
	Aktivitäten suchen
	Geben Sie die Konto-ID 10100001 direkt oder über die Suchhilfe ein, und wählen Sie "Suchen".
Wählen Sie im Bereich Ergebnisliste die Beschreibung der vorherigen Aufgabe.
Hinweis Wenn das Feld Beschreibung nicht angezeigt wird, wählen Sie im daraufhin angezeigten Dialogfenster Personalisierung. Legen Sie die Breite fest, z.B. 100PX, und wählen Sie als Beschreibung die Option Anzeigen. Wählen Sie Sichern.
	Die Anzeigesicht von Aktivitäten wird geöffnet.
	

	4
	Aktivität abschließen
	Wählen Sie in der Anzeigesicht für Aktivitäten Auf Erledigt setzen, und wählen Sie dann Sichern.
	Der Vorgang xx wurde gesichert.
	

	5
	Folge-Opportunity
	Wählen Sie in der Anzeigesicht für Aktivitäten die Drucktaste Folgevorgang.
	Nach Markierung der gewünschten Vorgangsart sollte das Popup geschlossen werden.
	

	6
	Vorgangsart auswählen
	Wählen Sie im angezeigten Popup-Fenster die entsprechende Vorgangsart "Opportunity-Verkaufsmethodik" (OPSM).
	Die Seite Verkaufsmethodik: "Neu" wird geöffnet.
	

	7
	Opportunity-Details hinzufügen
	Geben Sie die erforderlichen Daten in den Zuordnungsblock Opportunity-Details ein.
Abschlussdatum:Anfangsdatum + 3 Tage
Verkaufsphase: Opportunity identifizieren
Status: In Bearbeitung
Opportunity-Gruppe: strategisches Projekt
	Die Erfolgschance ändert sich in 10 %.
	

	8
	Daten sichern
	Wählen Sie Sichern.
	Der Vorgang xx wurde gesichert.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
Die folgenden Schritte dienen zum Anlegen einer Opportunity aus einem qualifizierten Lead per Folgevorgang.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisung
	Erwartetes Ergebnis
	Kommentare

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	Suchsicht aufrufen
	Öffnen Sie Lead suchen.
	Die Seite Leads suchen wird angezeigt.
	

	3
	Leads suchen
	Geben Sie die Interessenten-ID 10100001 direkt oder über die Suchhilfe ein, und wählen Sie Suchen.
Wählen Sie im Bereich Ergebnisliste die Option Beschreibung.
Hinweis Wenn das Feld Beschreibung nicht angezeigt wird, wählen Sie im daraufhin angezeigten Dialogfenster Personalisierung. Legen Sie die Breite fest, z.B. 100PX, und wählen Sie als Beschreibung die Option Anzeigen. Wählen Sie Sichern.
	Die Anzeigesicht von Leads wird geöffnet.
	

	4
	Folge-Opportunity
	Wählen Sie in der Anzeigesicht für den Lead die Drucktaste Folgevorgang.
	Nach Markierung der gewünschten Vorgangsart sollte das Popup geschlossen werden.
	

	5
	Positionen auswählen
	Wählen Sie im angezeigten Popup-Fenster die entsprechende Vorgangsart "Opportunity-Verkaufsmethodik" (OPSM). Markieren Sie die Positionen, die Sie aus dem Lead in die Opportunity übernehmen möchten, im angezeigten Dialogfenster Folgevorgang - Positionen auswählen, und wählen Sie dann Auswählen.
	Nachdem Sie Auswählen gewählt haben, sollten die Positionen in die Opportunity übernommen und das Popup-Fenster geschlossen werden.
	

	6
	Opportunity-Details hinzufügen
	Geben Sie die erforderlichen Daten in den Zuordnungsblock Opportunity-Details ein.
Abschlussdatum:<Anfangsdatum + 3 Tage>
Verkaufsphase: Opportunity identifizieren
Status: In Bearbeitung
Opportunity-Gruppe: strategisches Projekt
	Die Erfolgschance ändert sich in 10 %.
	

	7
	Daten sichern
	Wählen Sie Sichern.
	Der Vorgang xx wurde gesichert.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
In diesem Prozess können Sie die Opportunity mit den in Verkaufsphase 2 beschafften Daten bearbeiten. Die Daten, z.B. zur Bedarfsanalyse, zur Entscheidungsfindung des Interessenten und zum zuständigen Verkaufsteam, können im System erfasst werden.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisung
	Erwartetes Ergebnis
	Bestanden/Nicht bestanden/Anmerkung

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	Suchsicht aufrufen
	Öffnen Sie Opportunitys suchen.
	Die Seite Opportunitys suchen wird angezeigt.
	

	3
	Opportunity suchen
	Geben Sie die Interessenten-ID 10100001 direkt oder über die Suchhilfe ein, und wählen Sie Suchen.
Wählen Sie im Bereich Ergebnisliste die Option Beschreibung.
Hinweis Wenn das Feld Beschreibung nicht angezeigt wird, wählen Sie im daraufhin angezeigten Dialogfenster Personalisierung. Legen Sie die Breite fest, z.B. 100PX, und wählen Sie als Beschreibung die Option Anzeigen. Wählen Sie Sichern.
	Die Anzeigesicht für Opportunitys wird geöffnet.
	

	4
	Verkaufsphase ändern
	Wählen Sie im Zuordnungsblock Opportunity: Details die Option Bearbeiten, und geben Sie die erforderlichen Daten ein.
Verkaufsphase: Qualifizierung
	Die Erfolgschance ändert sich in 20 %.
	

	5
	Verkaufsassistent öffnen
	Wählen Sie Verkaufsassistent.
	Die Seite Verkaufsassistent wird geöffnet. Dort werden verschiedene Aktivitäten vorgeschlagen, die in der laufenden Phase zu berücksichtigen sind.
	

	6
	Vorgeschlagene Aufgabe aktivieren
	Damit automatisch eine Aktivität angelegt wird, müssen Sie die entsprechende Empfohlene Aktivität aktivieren. Markieren Sie die gewünschte Aktivität, und wählen Sie Aktivieren.
Wählen Sie beispielsweise Entscheidungsträger ermitteln, und wählen Sie Aktivieren.
Wählen Sie anschließend Zurück.
	Das System erstellt automatisch eine Aktivität für die jeweilige aktivierte empfohlene Aktivität.
	

	7
	Produkt hinzufügen
	Fügen Sie im Zuordnungsblock "Positionen" ein Produkt und die entsprechende Menge ein, und wählen Sie die Eingabetaste. Beispiel:
Produkt: TG11
Menge: 2
	Die Produkte werden im Zuordnungsblock Positionen angezeigt.
Der Erwartete Gesamtwert wird automatisch eingetragen.
	

	8
	Erwarteten Umsatz erfassen
	Geben Sie im Zuordnungsblock Opportunity: Details
den entsprechenden Wert für Erwartetes Auftragsvolumen ein. Sichern Sie Ihre Eingaben.
	Der Wert für Gewichtetes erwartetes Auftragsvolumen entspricht Erwartetes Auftragsvolumen * Erfolgschance.
	

	9
	Meilensteine aktualisieren
	Geben Sie im Zuordnungsblock Meilensteine die erforderlichen Daten ein, z.B.
Demo: DATUM
Erste Anforderungsanalyse: DATUM
1. Falls der Zuordnungsblock Meilensteine nicht angezeigt wird, wählen Sie Personalisierung, und markieren Sie im daraufhin angezeigten Dialogfenster für Meilensteine die Ankreuzfelder Anzeigen und Expandiert anzeigen. Wählen Sie anschließend Sichern.
	
	

	10
	Daten sichern
	Wählen Sie Sichern.
	Der Vorgang xx wurde gesichert.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
Mit dieser Vorgehensweise bereiten Sie die Opportunity für ein Angebot vor und legen einen Termin als Folgevorgang aus der Opportunity heraus an.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisung
	Erwartetes Ergebnis
	Bestanden/Nicht bestanden/Anmerkung

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	Zugriff auf Suchansicht
	Öffnen Sie Opportunitys suchen.
	Die Seite Opportunitys suchen wird angezeigt.
	

	3
	Opportunity suchen
	Geben Sie die Interessenten-ID 10100001 direkt oder über die Suchhilfe ein, und wählen Sie Suchen.
Wählen Sie im Bereich Ergebnisliste die Option Beschreibung.
Hinweis Wenn das Feld Beschreibung nicht angezeigt wird, wählen Sie im daraufhin angezeigten Dialogfenster Personalisierung. Legen Sie die Breite fest, z.B. 100PX, und wählen Sie als Beschreibung die Option Anzeigen. Wählen Sie Sichern.
	Die Anzeigesicht für Opportunitys öffnet sich.
	

	4
	Verkaufsphase ändern
	Wählen Sie im Zuordnungsblock Opportunity: Details die Option Bearbeiten, geben Sie als Verkaufsphase: Angebot ein, und wählen Sie Sichern.
	Die Erfolgschance ändert sich in 50%.
	

	5
	Folgeangebot
	Legen Sie ein Angebot für den Interessenten an. Achten Sie darauf, dass es keine roten Ampeln gibt.
Wählen Sie auf der Opportunity-Seite Folgevorgang.
	Das Dialogfenster "Folgevorgang" wird angezeigt.
	

	6
	Angebotsart und Produkt auswählen
	Wählen Sie Verkaufsangebot, dann wählen Sie im daraufhin angezeigten Dialogfenster das Produkt aus, und wählen Sie anschließend Auswählen.
	Die Seite Angebot: Neu öffnet sich.
	

	7
	Gültig-bis-Datum erfassen
	Geben Sie ein Datum für Gültig bis ein: aktuelles Datum + 1 Monat
	
	

	8
	Unvollständigkeitsprotokoll prüfen
	Überprüfen Sie, ob der Zuordnungsblock Unvollständigkeitsprotokoll Einträge enthält, und ergänzen Sie ggf. fehlende Daten.
	Es sind keine unvollständigen Einträge vorhanden.
	

	9
	Daten sichern
	Wählen Sie Sichern.
	Der Vorgang xx wurde gesichert.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
In diesem Prozess können Sie die Opportunity mit den in Verkaufsphase 5 erfassten Daten abschließen. In dieser Phase verhandeln Sie die Konditionen für den Kundenauftrag und analysieren die Gründe für Erfolg oder Misserfolg.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisungen
	Erwartetes Ergebnis
	Kommentare

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	Suchsicht aufrufen
	Öffnen Sie Opportunitys suchen.
	Die Seite Opportunitys suchen wird angezeigt.
	

	3
	Opportunity suchen
	Geben Sie die Interessenten-ID 10100001 direkt oder über die Suchhilfe ein, und wählen Sie Suchen.
Wählen Sie im Bereich Ergebnisliste die Option Beschreibung.
Hinweis Wenn das Feld Beschreibung nicht angezeigt wird, wählen Sie im daraufhin angezeigten Dialogfenster Personalisierung. Legen Sie die Breite fest, z.B. 100PX, und wählen Sie als Beschreibung die Option Anzeigen. Wählen Sie Sichern.
	Die Anzeigesicht für Opportunitys öffnet sich.
	

	4
	Status und Verkaufszyklus ändern
	Wählen Sie im Zuordnungsblock Opportunity-Details die Option Bearbeiten. Geben Sie die Verkaufsphase: abgeschlossen ein und den Status:Erfolg.
	Das Abschlussdatum wurde auf das aktuelle Datum zurückgesetzt.
	

	5
	Erfolgs-/Misserfolgsanalyse abschließen
	Wählen Sie im Zuordnungsblock Bewertungen die Option Bearbeiten, um den Fragebogen zur Erfolgs-/Misserfolgsanalyse auszufüllen.
	Der Fragebogen wird geöffnet.
	

	6
	Antworten sichern
	Beantworten Sie den Fragebogen entsprechend, und wählen Sie dann Sichern und zurück.
	Gehen Sie zurück zur Opportunity.
	

	7
	Daten sichern
	Wählen Sie Sichern.
	Der Vorgang xx wurde gesichert.
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Testverwaltung
Kundenprojekt: Füllen Sie die projektbezogenen Teile aus.

	Testfall-ID
	<X.XX>
	Testername
	
	Testdatum
	Geben Sie ein Testdatum ein.

	Benutzerrolle(n)
	

	Verantwortungsbereich
	<Geben Sie den Serviceanbieter, einen Kunden oder einen Serviceanbieter zusammen mit einem Kunden an.>
	Dauer
	Geben Sie eine Dauer ein.


Einsatzmöglichkeiten
Verwenden Sie diese Vorgehensweise zum Anlegen eines Kundenauftrags aus einem vorhandenen Angebot als Folgeaktion.
Vorgehensweise
	Testschrittnummer
	Bezeichnung des Testschritts
	Anweisung
	Erwartetes Ergebnis
	Bestanden/Nicht bestanden/Anmerkung

	1
	Anmelden
	Öffnen Sie das SAP Fiori Launchpad als Vertriebsleiter (Kundenmanagement).
	Das SAP Fiori Launchpad wird angezeigt.
	

	2
	Suchsicht aufrufen
	Öffnen Sie Verkaufsangebote suchen.
	Das Bild Suchen: Verkaufsangebot wird angezeigt.
	

	3
	Angebot suchen
	Geben Sie die Angebots-ID Nummer des vorherigen Verkaufsangebots direkt ein, und wählen Sie Suchen.
	Die Anzeigesicht für Angebote wird geöffnet.
	

	4
	Folgevorgang anlegen
	Wählen Sie in der Symbolleiste des Arbeitsbereichs die Funktion Folgevorgang anlegen.
	Das Dialogfenster Vorgangsart auswählen wird geöffnet.
	

	5
	Kundenauftragsvorgang auswählen
	Das System schlägt verschiedene Vorgangsarten
zum Anlegen eines Folgevorgangs vor. Wählen Sie Kundenauftrag.
	Das Dialogfenster zur Positionsauswahl wird geöffnet.
	

	6
	Produkte kopieren
	Wählen Sie in dem daraufhin angezeigten Dialogfenster die Position aus,
die übernommen werden soll, und wählen Sie Auswählen.
	Das Bild Terminauftrag: Neu wird geöffnet.
	

	7
	Externe Referenz eingeben
	Geben Sie im Feld Externe Referenz einen Wert ein, z.B. Bestellnummer des Kunden.
	
	

	8
	Unvollständigkeitsprotokoll prüfen
	Überprüfen Sie, ob der Zuordnungsblock Unvollständigkeitsprotokoll Einträge enthält, und ergänzen Sie ggf. fehlende Daten.
	Es sind keine unvollständigen Einträge vorhanden
	

	9
	Sichern
	Wählen Sie Sichern.
	Der Kundenauftrag wurde auf der Grundlage der Angebotsdaten angelegt.
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[bookmark: unique_22][bookmark: _Toc52224202]Prozessintegration
Der im vorliegenden Testskript zu testende Prozess gehört zu einer Kette integrierter Prozesse.
[bookmark: unique_23][bookmark: _Toc52224203]Nachfolgende Prozesse
Nach Abschluss der Aktivitäten im vorliegenden Testskript können Sie mit dem Testen der folgenden Geschäftsprozesse fortfahren:
	Umfangsbestandteil
	Voraussetzung/Situation

	BD9 – Verkauf ab Lager
	




Typographic Conventions
	Type Style
	Description

	Example
	Words or characters quoted from the screen. These include field names, screen titles, pushbuttons labels, menu names, menu paths, and menu options.
Textual cross-references to other documents.

	Example
	Emphasized words or expressions.

	EXAMPLE
	Technical names of system objects. These include report names, program names, transaction codes, table names, and key concepts of a programming language when they are surrounded by body text, for example, SELECT and INCLUDE.

	Example
	Output on the screen. This includes file and directory names and their paths, messages, names of variables and parameters, source text, and names of installation, upgrade and database tools.

	Example
	Exact user entry. These are words or characters that you enter in the system exactly as they appear in the documentation.

	<Example>
	Variable user entry. Angle brackets indicate that you replace these words and characters with appropriate entries to make entries in the system.

	EXAMPLE
	Keys on the keyboard, for example, F2 or ENTER.
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