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Screenshots

Das UX-Design von ADITO wird 
kontinuierlich für Sie optimiert. 
Es kann daher zu Abweichungen 
bei den Screenshots kommen.

Gendergerechte Sprache

Aus Gründen der besseren Lesbarkeit wird 
in der Dokumentation das generische 
Maskulinum verwendet. Sämtliche 
Personenbezeichnungen beziehen sich 
gleichermaßen auf alle Geschlechter.
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▪ Überblick Vertrieb 

▪ Vertriebsprozess

− Opportunity

− Allgemeines

− Opportunity anlegen

− Opportunityphasen

− Checkliste in der Opportunity

− Checklisteneinträge auf „Erledigt“ setzen

− Phasenfortschritt in der Filterview

− Checklisteneintrag muss „Erledigt“ gesetzt werden 
(Ja/Nein)

− Buying & Selling Center

− Phasenverlauf und Kontaktpunkte

− Opportunitybezogene Umsatzprognose und verlinkte 
Angebote

− Zeiterfassung, Wettbewerber und Eigenschaften

− Sonstige Tabs

− Opportunity KI-gestützt nach BANT-Kriterien bewerten

− Vorschau der Opportunity

− Klassifizierung in der Opportunity

− Diagrammansichten in der Opportunity

− Serverprozess bei inaktiver Opportuntiy

Agenda (1/3)
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− Produkte, Produktpakete & Preisverwaltung

− Allgemeines

− Produkt anlegen

− Tab „Preise“ im Produkt allgemein

− Preis im Produkt anlegen

− Exkurs: Kundenspezifischen Preis anlegen

− Negative Preise

− Fehlender Standardpreis

− Gültigkeit eines Preises ändern

− Preisfindungslogik im Angebot

− Stückliste am Produkt hinterlegen

− Produkt konfigurierbar machen

− Automatische Gesamtpreisberechnung beim 
Stücklistenartikel

− Produktbeschreibung und Produktwissen

− Produkt in Angeboten/Belegen

− Eigenschaft am Produkt pflegen

− Preislisten anzeigen

− Produktpaket



Agenda (2/3)
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− Angebot

− Angebot anlegen

− Auswertung in der Filteransicht

− Multiedit-Ansicht vs. Baumtabellenansicht

− Posten einfügen – Multiedit

− Posten anpassen – Multiedit

− Posten einfügen – Baumtabelle

− Posten einfügen – Tab „Produkte“

− Stücklistenartikel einfügen – Multiedit

− Stücklistenartikel einfügen – Baumtabelle

− Produktkonfiguration im Angebot

− Produkt als Unterposten einfügen – Multiedit

− Produkt als Unterposten einfügen – Baumtabelle

− Optionaler Oberposten

− Produktpaket hinzufügen

− Berechnung der Preise im Angebot

− Rabatte

− Posten ohne Artikel

− Reihenfolge der Angebotsposten anpassen –
Baumtabelle

− Sonstige Tabs im Angebot

− Angebot anzeigen – Angebots-Report

− Angebot drucken für Postversand

− Angebot per E-Mail versenden

− Angebotsversionierung 

− Beleg

− Belegprozess

− Beleg erstellen

− Belegposten

− In Lieferschein/Rechnung übertragen

− Beleg erstellen – Belegtypen „Rechnung“, „Gutschrift“, 
„Stornierung“ 

− keine E-Rechnung

− XRechnung

− ZUGFeRD

− E-Rechnung: Exkurs zu Gesetzen und Normen

− E-Rechnung: Exkurs zu Begriffen

− E-Rechnung: Implementierung im ADITO xRM

− Leitweg-ID

− Zusätzliche Felder Rechnung

− Feldunterschiede Belegtyp „Gutschrift“

− XRechnung (XML) herunterladen

− Rechnung als PDF inklusive XML-Datei öffnen

− Unterschied xml „XRechnung“ und xml „ZUGFeRD“



Agenda (3/3)
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− Beleg

− Beleg per E-Mail versenden

− Beleg per Post versenden

− Bearbeitung versendeter Belege

− Bezahlten Betrag setzen

− Storno und Gutschrift

− XRechnung stornieren

− Gutschrift mit E-Rechnungstyp „XRechnung" erstellen

− Exkurs in die Firma – Bereich „Umsatz“

− Umsatzsteuer-ID im XML

− Mahnwesen

− Mahnstufen manuell setzen, erhöhen, verringern –
Übersicht

− Mahnstufe setzen

− Mahnstufe erhöhen, verringern

− Exkurs Administration – Context „Mahnstufe“

− Mahnung anzeigen

− Mahnung versenden

− Dashlets bezüglich Mahnung

− Vertrag

− Sichtbarkeit des Vertriebsprozesses am Kunden

▪ Vertriebsanalyse

− Sales Dashboard

− Conversion Rate

− Umsatzplanung & Umsatzprognose

− Begriffsbestimmung

− Umsatzplanung für Firmen erstellen

− Context „Planung“

− Planung – Status per Serienaktion wechseln

− Planung – Verantwortlichen per Serienaktion wechseln

− Tab „Planung“ in der Firma

− Prognose in der Opportunity

− Context „Umsatzprognose“

− Exkurs in die Administration  - Umsatzziel eines 
Geschäftsjahres erfassen



Überblick 
Vertrieb
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Durch Fachadministrator    
vorab zu bearbeiten

Durch Anwender „täglich“ 
in Verwendung
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Vertriebsprozess

 Opportunity


Angebot

$ 
Beleg

 Preise


Produkt

Check-
listen


Planung

 Vertrag

Klassifi-
zierung

DealContact
Qualifi-
cation Prospect Offer

Negoti-
ation

Vertriebsanalyse
 Umsatz-
prognose


Conversion

Rate


Sales 

Dashboard

Zielerfassung

Mahnstufe


Produktpaket



Vertriebsprozess
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Opportunity
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Durch Fachadministrator    
vorab zu bearbeiten

Durch Anwender „täglich“ 
in Verwendung
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Vertriebsprozess

 Opportunity


Angebot

$ 
Beleg

 Preise


Produkt

Check-
listen


Planung

 Vertrag

Klassifi-
zierung

DealContact
Qualifi-
cation Prospect Offer

Negoti-
ation

Vertriebsanalyse
 Umsatz-
prognose


Conversion

Rate


Sales 

Dashboard

Zielerfassung

Mahnstufe


Produktpaket

Legen Sie eine Opportunity an, um den 
Stand einer Verkaufschance bei einer 
Firma immer im Blick zu haben und diese 
bis zum Abschluss entwickeln zu können. 



Contact Qualification Prospect Offer Negotiation Deal

Opportunity
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Zuordnung der Verantwortlichkeiten:

Vertriebsphasen

Marketing

Vertrieb
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Opportunity
Welche Informationen/Prozesse werden in einer Opportunity abgebildet?

▪ Die Opportunity wird in Phasen unterteilt und mit Hilfe daran gekoppelter Checklisten abgearbeitet.

▪ Indem Sie Kontakte im Buying & Selling Center hinzufügen, behalten Sie den Überblick über die beteiligten Personen.

▪ Die Klassifizierung ermöglicht eine Bewertung der Opportunity. 

▪ Erfassen Sie in der Opportunity Prognosen, die den durch die Opportunity möglichen Umsatz abbilden.

▪ Mit Aktivitäten dokumentieren Sie Abstimmungen, versendete E-Mails, Telefonate, etc. Zusätzlich sind über   

Kontaktpunkte verknüpfte Kampagnen, Angebote, Veranstaltungen, etc. einsehbar.

▪ Legen Sie Dateien in einem SharePoint-Ordner ab und verlinken Sie den SharePoint-Ordner in der Opportunity.

▪ Eine Auswertung zeigt Ihnen, wie lange die Opportunity in welcher Phase war.

▪ Sie können Wettbewerber erfassen, um zu dokumentieren, wer ebenfalls Interesse an dieser Opportunity hat, und 

warum derjenige den Auftrag verloren oder gewonnen hat.

▪ Mit der Opportunity verknüpfte Einsätze (Besuche vor Ort) sind im Tab Einsätze/Aufgaben einsehbar.



▪ Firma öffnen 

▪ Tab „360 Grad“ öffnen

▪ Button „Neuanlage“ => Opportunity

➢ Verknüpft automatisch die Firma mit 
der Opportunity

➢ Alle Opportunitys einer Firma werden 
in der „360 Grad“-Ansicht gelistet

Start: Firma

Opportunity anlegen
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Start: Globale Leiste

Opportunity anlegen
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Opportunity aus der 
Schnellerfassung 
heraus neu anlegen.



Opportunity
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Opportunity neu anlegen

Die Nummer für die Opportunity 
wird automatisch vergeben.

Wenn Sie eine Opportunity aus einer Firma heraus 
anlegen, wird die Firma automatisch vorbelegt.

Status ist automatisch „Offen“.

Es wird automatisch die erste Phase vorbelegt. 
Die Phase ist hier nicht anpassbar.

Wählen Sie die Währung, in der die 
Opportunity abgewickelt werden soll.

Der Fachadministrator kann jeder Phase eine 
Wahrscheinlichkeit zuordnen. Abhängig von der 
gewählten Phase wird die Wahrscheinlichkeit damit 
automatisch gefüllt. Sie kann aber manuell 
angepasst werden.



Opportunity

16

▪ Im oberen Bereich werden 
die Opportunityphasen
in einer „Stepper“-
Komponente dargestellt.

▪ Die aktuelle Phase wird 
blau hinterlegt.

▪ Mit Hilfe der Buttons 
„Vorherige Phase“ und 
„Nächste Phase“ können 
Sie zwischen den Phasen 
wechseln.

Tab „Übersicht“: Phasen

Die Bezeichnungen, die 
Icons und die Anzahl der 
Phasen können Sie 
administrativ anpassen.
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Opportunity
Wahrscheinlichkeit: Automatische Anpassung bei Phasenwechsel

Der Fachadministrator kann jeder Phase eine 
Wahrscheinlichkeit zuordnen. Beim Phasen-
wechsel wird damit abhängig von der gewählten 
Phase die Wahrscheinlichkeit automatisch gefüllt. 
Sie kann aber manuell angepasst werden. Liegt 
eine manuell erfasste Wahrscheinlichkeit bereits 
über der automatischen Wahrscheinlichkeit der 
Phase, in die gewechselt wird, so wird die 
Wahrscheinlichkeit nicht überschrieben.



Opportunity
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Unterhalb der Stepper-
Komponente werden die zur 
jeweiligen Phase gehörenden 
Checklisteneinträge ange-
zeigt. Die Checklisteneinträge 
sind ToDos, die Sie in der 
jeweiligen Phase erledigen 
müssen/sollen. 

Bei einem Checklisteneintrag 
kann ein Wissenseintrag 
hinterlegt werden, falls der 
Checklisten für sich allein 
nicht aussagekräftig genug ist.

Tab „Übersicht“: Checkliste für ausgewählte Phase

Die Definition und Konfiguration der 
Einträge können Sie administrativ anpassen.



Opportunity
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▪ Eine Checkliste kann Einträge ent-
halten, die manuell auf „Erledigt“ 
gesetzt werden müssen und Einträge, 
die automatisch auf „Erledigt“ gesetzt 
werden. 

▪ Einträge, die manuell auf „Erledigt“ 
gesetzt werden, werden vom Nutzer 
überprüft und auf "Erledigt“ gesetzt.

▪ Einträge, die automatisch auf 
„Erledigt“ gesetzt werden, werden 
vom System überprüft und auf 
„Erledigt“ gesetzt, sobald der Nutzer 
die geforderte Information im System 
erfasst hat (z.B. Buying & Selling
Center hat mindestens einen Eintrag).

Tab „Übersicht“: Checkliste für ausgewählte Phase
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Opportunity
Eintrag manuell auf „Erledigt“ setzen

Eintrag manuell auf „Erledigt“ setzen  („Automatisch“ = „Nein“)
1. Checklisteneintrag markieren
2. Button „Erledigt setzen“ anklicken

2

1
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Opportunity
Eintrag manuell auf „Erledigt“ setzen

Der Checklisteneintrag wird 
auf „Erledigt = Ja“ gesetzt.

Es wird dokumentiert, wer wann den 
Button „Erledigt setzen“ geklickt hat. 
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Opportunity
Eintrag manuell auf „Erledigt“ setzen

Einen „Erledigt“ gesetzten Checklisteneintrag können 
Sie auch wieder auf „Nicht erledigt“ setzen.

Bei Checklisteneinträgen, die automatisch auf „Erledigt“ 
gesetzt werden, wird aus dem „Ja“ wieder ein „Nein“, 
wenn Sie die zugehörige Aktion rückgängig machen, 
bspw. alle Einträge im Buying & Selling Center löschen.
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Opportunity – Exkurs Filteransicht
Phasenfortschritt

In der Spalte „Fortschritt“ wird angezeigt, 
wie viel Prozent der Checklisteneinträge 
in der jeweiligen Phase abgehakt sind. 
Für Phasen, die keine Checklisteneinträge 
enthalten, wird "100%" angezeigt.



Opportunity
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In der Spalte „Phase Pflichtangabe“ sehen 
Sie, ob ein Checklisteneintrag erledigt sein 
muss, damit Sie in die nächste Phase 
wechseln können oder ob Sie in die nächste 
Phase wechseln können, ohne den Check-
listeneintrag auf „Erledigt“ gesetzt zu haben.

„Ja“ heißt, der Checklisteneintrag muss auf 
„Erledigt“ gesetzt sein, um in die nächste 
Phase wechseln zu können.

Tab „Übersicht“: Phase Pflichtangabe

User mit der Rolle Administrator können 
auch dann die Phase wechseln, wenn ein 
Checklisteneintrag mit „Phase Pflichtangabe 
= Ja“ nicht erledigt ist.



Opportunity
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Im Bereich Buying & Selling
Center werden Kontakte mit 
einer Rolle erfasst.

Derjenige, der die Opportunity 
anlegt, wird automatisch
eingetragen und als Verant-
wortlicher gekennzeichnet. 

Über die Bearbeitungsansicht 
kann jederzeit ein anderes 
Teammitglied als „Verantwort-
lich“ gekennzeichnet werden. 

Hinterlegen Sie im Feld 
„Weitere Informationen“ 
wichtige, vorgangs- und 
rollenbezogene Informationen, 
die die Abschlusswahrschein-
lichkeit erhöhen können.

Tab „Übersicht“: Buying & Selling Center

Die Projektrollen können Sie 
administrativ anpassen.
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Opportunity
Tab „Übersicht“: Buying & Selling Center

Sie können das Buying & Selling 
Center auch in der  
Kachelansicht öffnen, um bspw. 
in einem Termin Personen 
schnell anhand ihrer Bilder 
identifizieren zu können.



Jeder Kontakt erhält eine bestimme Rolle in einer 
Opportunity:

▪ Der Initiator erkennt einen Bedarf, der eingekauft 
werden soll, um ein Ziel erreichen zu können.

▪ Der Entscheider stärkt das Unternehmen durch 
seine Entscheidungen.

▪ Der Influencer unterstützt die Profilierung der 
neuen Problemlösung.  

▪ Der Benutzer hat durch die Anwendung der 
Neuerung eine Arbeitserleichterung.

▪ Der Einkäufer verhandelt die Konditionen.

▪ interner Vertrieb 

Buying Center und… …Selling Center

Opportunity
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Opportunity
Termine

Wenn Sie über die Weiteren Aktionen einen 
Termin anlegen, dann werden Opportunity 
und zugehörige Firma sowie der angemel-
dete User im Termin verknüpft.

Wenn Sie über das „Buying & Selling Center“ 
einen Termin anlegen, dann werden 
Opportunity und zugehörige Firma sowie 
der angemeldete User und alle markierten 
Kontakte im Termin verknüpft.



▪ Im Bereich „Meilenstein-
phase“ wird graphisch dar-
gestellt, wie lange sich die 
Opportunity in welcher Phase 
befunden hat.

▪ Im Bereich „Verlauf Phasen 
und Status“ finden Sie die 
Daten, wie lange eine 
Opportunity in welcher Phase 
und in welchem Status war.

Tab „Ereignisse“ – „Phasen“ und „Status“

Opportunity
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Indem Sie einen der Punkte im Bereich 
„Kontaktpunkte“ wählen, können Sie 
sich die zum jeweiligen Kontaktpunkt 
gehörenden Datensätze im Bereich 
„Details zum ausgewählten 
Kontaktpunkt“ anzeigen lassen. Es 
werden nur Datensätze angezeigt, die 
mit der Firma verknüpft sind, für die 
die Opportunity erstellt wurde. Die 
Anzahl bei den Kontaktpunkten gibt an, 
wie viele Datensätze verknüpft sind.

Tab „Ereignisse“ – Kontaktpunkte und zugehörige Details

Opportunity
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Opportunity
Tab „Prognose“

Im Bereich „Prognose“ können Sie 
links Prognosen (Forecasts) für die 
Opportunity erfassen. Prognosen mit 
Plandatum nach dem Start-datum 
der Opportunity  werden rechts 
graphisch dargestellt und werden 
folgenden Werten gegenübergestellt:
▪ der in der Firma erfassten Planung,
▪ dem Umsatz, der sich aus der 

Opportunity ergeben hat (netto-
Summen aus versendeten, nicht 

stornierten Rechnungen),
▪ dem Auftragseingang, der sich aus 

der Opportunity ergeben hat (netto-
Summen aus versendeten, nicht 

stornierten Bestellbestätigungen).
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Opportunity
Tab „Prognose“

Die Opportunity startet am 16.04.2025. Eine der Prognosen hat 
ein Plandatum im Jahr vor dem Start der Opportunity (16.12.2024) 
=> Die Prognose für 2024 wird nicht im Diagramm angezeigt.
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Opportunity
Tab „Prognose“

Die Summe der Prognosen wird 
in der Vorschau der Opportunity 
als „Volumen“ angezeigt.



Opportunity
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Wahrscheinlichkeit: Prognose gewichtet

Die Wahrscheinlichkeit mal dem 
Volumen (Summe der Prognosen), 
ergibt die gewichtete Prognose.
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Opportunity
Tab „Prognose“

Im Bereich „Angebote“ sehen Sie, 
welche Angebote mit der Opportunity 
verknüpft sind und wie deren Status ist.
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Opportunity
Tab „Weitere Informationen“

▪ Im Bereich „Zeit-
erfassung“ können 
Sie erfassen, wer wie 
lange womit beschäf-
tigt war. 

▪ Im Bereich „Wettbe-
werber“ können Sie 
die Wettbewerber 
erfassen, die auch an 
dieser Opportunity 
interessiert sind.

Wettbewerber sind im CRM erfasste 
Firmen, gekennzeichnet mit der 
Eigenschaft: Zielgruppe = Wettbewerber. 
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Opportunity
Tab „Weitere Informationen“

Eigenschaften nutzen Sie, 
um die Opportunity mit 
zusätzlichen Informa-
tionen zu qualifizieren. 
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Opportunity
Tab „Einsätze/Aufgaben“

Hier sehen Sie verknüpfte 
Einsätze, zugehörige 
Einsatzaufgaben und haben 
Zugriff auf die 
Ressourcenplanung.
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Opportunity
Weitere Tabs

▪ Tab „Aufgaben/Termine“: Hier werden mit der Opportunity verknüpfte Aufgaben und Termine 
angezeigt.

▪ Tab „Aktivitäten“: Hier werden mit der Opportunity verknüpfte Aktivitäten angezeigt.

▪ Tab „Dokumente“: In der Dokumentenmappe können Binär-Dateien abgelegt werden.

▪ Tab „Logs“: Hier werden Veränderungen an der Opportunity vom System dokumentiert.
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Opportunity KI-gestützt nach BANT-Kriterien bewerten

Was ist die BANT-Methode?

Die BANT-Methode ist ein vierdimensionales Qualifizierungsframework, das in den 1960er Jahren 
von IBM entwickelt wurde. Das Akronym BANT steht dabei für:

▪ Budget: Gibt es ein Budget?

▪ Authority: Ist mein Ansprechpartner entscheidungsbefugt?

▪ Need: Gibt es einen klaren Bedarf/Pain?

▪ Timing: Gibt es einen konkreten Zeitrahmen?

Nähere Informationen finden sie im ADITOBLOG.

https://www.adito.de/knowhow/blog/bant-methode
https://www.adito.de/knowhow/blog/bant-methode
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Opportunity KI-gestützt nach BANT-Kriterien bewerten

Aktion „Nach BANT qualifizieren (KI)“ Wenn Sie die Aktion „Nach BANT qualifizieren (KI)“ ausführen, 
öffnet sich ein Overlay, in der Sie die von der KI erstellte Bewertung 
einsehen können. Für die Bewertung werden folgende Daten 
ausgewertet:

Budget
▪ Aktivitäten
▪ Opportunity Beschreibung

Authority
▪ Aktivitäten
▪ Opportunity Beschreibung
▪ Buying Center 

Need
▪ Aktivitäten
▪ Opportunity Beschreibung
▪ Prognose: Feld „Produktgruppe“

Timing
▪ Aktivitäten
▪ Opportunity Beschreibung
▪ Start der Opportunity
▪ Zieldatum der Leistung
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Opportunity KI-gestützt nach BANT-Kriterien bewerten

Aktion „Nach BANT qualifizieren (KI)“

In der Auswertung sehen Sie, ob die 
BANT-Kriterien

erfüllt,
teilweise erfüllt oder
nicht erfüllt sind.

Für jedes Kriterium finden Sie eine 
kurze Zusammenfassung sowie 
Fragen, die für die weitere Kommu-
nikation mit dem Interessenten 
empfohlen werden. Am Ende der 
Auswertung werden außerdem die 
Schritte aufgezählt, die als nächstes 
empfohlen werden.

Sie können die 
Bewertung als 
Aktivität speichern.



Detail-Bereich – je nachdem, in welcher Phase sich die Opportunity befindet, können 
im Detailbereich erst wenige oder schon sehr ausführliche Informationen vorliegen.

▪ Status, Start der Opportunity, Zieldatum der Leistung und Wahrscheinlichkeit können 
bearbeitet werden. 

▪ Eine Begründung kann bei den Status „abgebrochen“, teilweise gewonnen“,  
„gewonnen“ oder „verloren“ angegeben werden.

▪ Die Phase ist nur über die Buttons im Tab „Übersicht“ anpassbar.

▪ Das Feld „Währung“ kann bearbeitet werden, solange in der Opportunity noch keine 
Prognose erfasst ist. 

▪ Das Volumen ist die Summe aller Prognosen, die in der Opportunity erfasst wurden.

▪ Der angezeigte Aufwand ergibt sich aus den Zeiten, die im Tab „Weitere 
Informationen“ erfasst wurden.

▪ Im Feld „Kampagne“ können Sie aus allen laufenden Kampagnen wählen, in denen die 
Firma, die mit der Opportunity verknüpft ist oder ein Mitarbeiter der Firma Teilnehmer 
sind. Dadurch verknüpfen Sie Kampagne und Opportunity.

▪ Unter „Letzte Aktivität“ sehen Sie die Aktivität, die zuletzt mit Verknüpfung zur 
Opportunity angelegt wurde.

▪ Sie können einen SharePoint-Ordner verlinken.

Opportunity

43

Vorschau



▪ Beschreibung – hier können Sie Informationen als Freitext erfassen.

▪ Relevante Dokumente – Dokumente, bei denen im Dokumente-Tab der 
Button „In Vorschau anzeigen“ aktiviert wurde, werden in der Vorschau 
angezeigt.

▪ Tage inaktiv – Zeitraum, in dem keine neuen Aktivitäten mit Verknüpfung zur 
Opportunity erfasst wurden (seit Anlage der Opportunity bzw. seit der letzten 
Aktivität).

▪ Tage verbleibend – Zeitraum zwischen Heute und dem Zieldatum der 
Leistung.

▪ Klassifizierung – Bewertung, die Aufgrund der erfassten Informationen 
berechnet wird.

Opportunity
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Vorschau
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Opportunity
Status begründen

Wenn Sie einen der folgenden Status-Werte wählen, können Sie 
Begründungen wählen, warum dieser Status gesetzt wurde:

▪ abgebrochen
▪ teilweise gewonnen
▪ gewonnen
▪ verloren



Status „Vertagt“

Opportunity
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Wenn Sie den Status der Opportunity auf „Vertagt“ setzen und 
das Pop-up bestätigen, wird automatisch eine Aufgabe beim 
Verantwortlichen erstellt, die sechs Monate später fällig ist. Sie 
müssen sich diese Aufgabe also nicht selbst auf Wiedervorlage 
legen. Als „Anforderer“ der Aufgabe wird derjenige eingetragen, 
der die Opportunity auf „Vertagt“ gesetzt hat. Es werden 
außerdem die an der Opportunity hinterlegten Prognosen 
gelöscht.
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Opportunity
Klassifizierung

Warum wird in der Opportunity die Klassifizierung angewendet?

Würden Sie Opportunitys nur nach der Firmen-Klassifizierung beurteilen, kämen Sie bei der 
Priorisierung ggf. zu falschen Schlüssen.

Als Beispiel nehmen wir zwei mögliche Opportunitys eines Autohändlers:

▪ Ein A-Kunde möchte für seinen Fuhrpark ein neues Auto kaufen.

▪ Ein C-Kunde möchte zukünftig nur noch Autos Ihrer Marke in seinem Fuhrpark und bestellt 
deshalb gleich 10 Stück.

Die Opportunity Ihres C-Kunden wäre in diesem Fall wichtiger für Sie.
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Opportunity
Klassifizierungen

Die detaillierte Übersicht über die Klassifizierungen, 
mit den Ergebnissen der einzelnen Kenngrößen, wird 
mit der Aktion „Klassifizierung anzeigen“ aufgerufen.
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Opportunity
Klassifizierungen

Die Klassen (A, B, C, D …) ergeben sich aus der 
bei den Kenngrößen erreichten Punktzahl.

Die Klassifizierungen mit 
ihren Kenngrößen, Wer-
ten und Bewertungen 
können vom Adminis-
trator angelegt werden.
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Opportunity Diagrammansichten
Säulenansicht

In der Säulenansicht (1) können Sie 
die Volumen und/oder gewichteten 
Volumen von Opportunitys einander 
gegenüberstellen, indem Sie sie im 
Feld „Y-Achsen auswählen“ wählen (2).

1

2
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Opportunity Diagrammansichten
Pyramide, Tortendiagramm, Trichter

Sie können die Opportunitys auch als Pyramide, 
Tortendiagramm oder Trichter anzeigen lassen (1). 
Dadurch können Sie sich einen visuellen Überblick 
über verschiedene Parameter verschaffen, die Sie 
über die Gruppierung wählen können (2).

1

2 2
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Exkurs Serverprozess
Aufgabe bei inaktiver Opportunity

Der zugehörige Serverprozess heißt 
checkSalesprojectInactivity_serverProcess

Sie können für den 
Verantwortlichen einer 
Opportunity Aufgaben vom 
System erstellen lassen, 
wenn innerhalb eines 
bestimmten Zeitraums keine 
Aktivität mit Verknüpfung zur 
Opportunity angelegt wurde. 
Folgende Kriterien sind im 
Standard hinterlegt: 

▪ Opportunity mit 
A-Klassifizierung 
=> Aufgabe nach 7 Tagen

▪ Opportunity mit 
B-Klassifizierung 
=> Aufgabe nach 14 Tagen

▪ Opportunity mit 
C-Klassifizierung 
=> Aufgabe nach 21 Tagen



Produkte, Produktpakete

& 

Preise
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Durch Fachadministrator    
vorab zu bearbeiten

Durch Anwender „täglich“ 
in Verwendung
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Produkte, Preise und Produktpakete sind 
als Basis im System anzulegen, um diese 
in Angeboten verwenden zu können.



▪ Produktbild

▪ Produktbeschreibung mehrsprachig

▪ Produktstücklisten

▪ Produktpreise

▪ Produktspezifische Dokumente

▪ Produktkennzeichen: bspw. Produktgruppen, 
Eigenschaften

Welche Informationen können am Produkt erfasst werden?

Produkt

55



Produktgruppen zur Produktsegmentierung

Produkt
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Produktgruppe PKW Produktgruppe LKW

Produkt
Lieferwagen

Produkt
Kipplaster

Produkt
Mini A

Produkt
Sportwagen A



Produkt
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Neuanlage

Im Feld „Produktnummer“ 
können Sie neben Zahlen 
auch Buchstaben und 
Sonderzeichen verwenden.

Wählen Sie die Ein-
heit des Produkts, 
bspw. Stück, kg, 
Stunden, usw.

Geben Sie einen Verkaufspreis an.
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Produkt
Neuanlage

Mit dem Button „Digital“ können Sie Produkte 
als digital kennzeichnen, bspw. Onlinekurse. 

Den Button “Werbemittel“ aktivieren Sie, wenn das 
Produkt ein Werbemittel ist. Mehr Informationen 
zu Werbemitteln finden Sie in der Doku „Vertrieb -
Werbemittel- und Musterverwaltung“.



Produkt
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Im Feld „Hersteller“ haben Sie alle Firmen 
vom Typ „Hersteller“ zur Auswahl.

Neuanlage

Sie können kurze Produktbeschreibungen in 
verschiedenen Sprachen angeben. Abhängig von 
der im Angebot gewählten Sprache wird dort die 
passende Beschreibung am Artikel angezeigt.
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Produkt
Tab „Preise“

Im Bereich „Abgelaufene & zukünftige 
Preise“ werden alle Preise angezeigt, 
die aktuell nicht gültig sind.

Im Bereich „Gültige Preise“ 
werden alle aktuell 
gültigen Preise angezeigt.
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Produkt
Tab „Preise“

Gültigkeits-
zeitraum 
des Preises.

Preisliste der der 
Preis zugeordnet ist.

Info, ab welcher 
Stückzahl der 
Preis gültig ist.

Info, ob es sich um 
einen Einkaufs-
oder Verkaufspreis 
handelt.
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Produkt
Tab „Preise“ – Preis hinzufügen

Die Auswahlmöglichkeiten im Feld „Preisliste“ 
können fachadministrativ angepasst werden. 

Wählen Sie beim 
Anlegen eines 
Preises, zu welcher 
Preisliste er gehören 
soll, bspw. Standard, 
Großkunde, usw. 
Firmenpreislisten 
kann man nicht 
wählen. Sie werden 
automatisch 
erzeugt, wenn man 
bei der Firma einen 
firmenspezifischen 
Preis hinterlegt.
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Exkurs in die Firma
Pflege von kundenspezifischen Preisen in der Firma

In der Firma im Tab 
„Konditionen“ können 
Sie firmenspezifische 
Preise anlegen, die nur 
für diese Firma gelten. 
Dadurch wird auto-
matisch eine Preisliste 
erstellt, die den Namen 
der Firma erhält. 
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Preise
Negative Preise

Sie können Produkte anlegen, bei denen Sie negative 
Preise hinterlegen. Wenn Sie ein Produkt mit negativem 
Preis zu einem Angebot hinzufügen, wird dieser Betrag 
von der Netto-Summe des Angebots abgezogen.
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Preise
Standardpreis

Wenn am Produkt kein Standardpreis erfasst ist, bekommen 
Sie einen Hinweis in der Vorschau. Zusätzlich finden Sie diese 
Information auch in der Filterview des Contexts „Produkt“ 
und in Produkt-Lookups-Views.



An einem Produkt ist ein Preis erfasst und 
bspw. der Preisliste „Standard“ zugeordnet. 
Wenn Sie nun erneut einen Preis erfassen, 
den Sie der Preisliste “Standard“ zuordnen, 
wird beim bisherigen Preis automatisch das 
Gültig bis-Datum auf einen Tag vor dem 
Gültig ab-Datum des neuen Preises gesetzt.

Preise
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Gültigkeitszeitraum



1. Prüfung, ob bei der Firma ein kundenspezifischer Preis für das Produkt hinterlegt ist
Wenn ja: Kundenspezifischen Preis ins Angebot übernehmen
Wenn nein:

2. Prüfung auf den Wert der Eigenschaft "Preisliste" im Tab „Eigenschaften" in der Firma und 
Prüfung, ob es am Produkt einen Preis für diese Preisliste gibt (bspw. Großkunde)
wenn Übereinstimmung: (bspw. Eigenschaft Großkunde in der Firma und Produktpreis mit Preisliste 
Großkunde), dann ziehe den Preis dieser Preisliste
wenn keine Übereinstimmung: (bspw. Eigenschaft Großkunde in der Firma, aber kein Produktpreis mit 
Preisliste Großkunde), 

3. Ziehe den Standardpreis

Preisfindungslogik im Angebot
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Welcher Preis wird im Angebot gezogen?



Preisfindungslogik im Angebot
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Preisliste G/S/S = 
Preisliste Großkunde/ 
Sonderpreisliste/ 
Preisliste Service

Weitere Preislisten-Typen, 
neben Standard, Großkunde, 
Sonderpreisliste und Service, 
können als Schlüsselwort-
Einträge für 
PRODUCTPRICELIST 
administrativ ergänzt werden.
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Produktstücklisten
Stücklisten am Produkt pflegen

Sie können an einem Produkt eine 
Stückliste (Unterposten des Produkts) 
hinterlegen. Für die Stückliste stehen 
Ihnen alle Produkte zur Verfügung, 
die bereits im CRM erfasst sind.
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Produktstücklisten
Pflegen von Stücklisten am Produkt

Wenn Sie ein Produkt markieren, können Sie 
darunter ein anderes Produkt unterordnen und 
so mehrere Ebenen in der Stückliste schaffen.
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Produktstücklisten
Produkt konfigurierbar machen

Sie können ein Produkt im Angebot konfigurieren, wenn Sie 
dem Produkt eine Stückliste zuweisen und die Stücklisten-
artikel verschiedenen Komponenten zuordnen.

Beispiel
Angenommen das Produkt ist ein Auto. Komponente A wären dann 
bspw. verschieden Sitze, die im Auto verbaut werden können. 
Komponente B wären die Farben, in denen das Auto erhältlich ist.

Das Feld „Komponente“ ist eine 
Kombination aus Freitext- und 
Auswahlfeld. Alle Werte, die Sie 
dort einmal erfasst und einem 
Stücklistenartikel zugewiesen 
haben, stehen dort als Auswahl-
wert zur Verfügung.
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Produktstücklisten
Automatische Gesamtpreisberechnung

1 x 13.000,00
+ 2 x 18.000,00
= 49.000,00

x

Der Preis des Produkts ergibt sich 
aus den VK-Preisen der einzelnen 
Produkte aus der Stückliste.

Als optional markierte Stück-
listenprodukte werden nicht 
in den Gesamt-Produktpreis 
einberechnet.
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Produktstücklisten
Automatische Gesamtpreisberechnung

Für alle Preislisten (außer kundenindividuellen Preislisten) gilt bei der automatischen Gesamtpreisberechnung:
Bei allen nicht optionalen Unterposten eines Stücklistenproduktes sind Preise für eine bestimmte Preisliste 
hinterlegt 
=> Gesamtpreis für diese Preisliste wird automatisch berechnet.
Bspw.:
▪ Bei allen nicht optionalen Unterposten sind Preise für Preisliste „Standard“ hinterlegt 

=> Gesamtpreis „Standard“ wird automatisch berechnet.
▪ Bei allen nicht optionalen Unterposten sind Preise für Preisliste „Großkunde“ hinterlegt 

=> Gesamtpreis „Großkunde“ wird automatisch berechnet.

Fehlt bei mindestens einem nicht optionalen Unterposten der Preis für eine Preisliste, so wird kein Gesamtpreis für 
diese Preisliste berechnet.

Sobald mindestens ein Stücklistenprodukt 
hinterlegt ist, kann der Produktpreis nicht 
mehr manuell bearbeitet werden.



74

Produktstücklisten
Automatische Gesamtpreisberechnung

Der kundenindividuelle Gesamtpreis eines 
Stücklistenproduktes muss immer an der 
Firma hinterlegt werden. Er berechnet sich 
nicht aus den Preisen der Unterposten, 
selbst wenn an allen Unterposten 
kundenindividuelle Preise angelegt sind.



Beschreibung am Produkt ergänzen

Produktbeschreibung
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Im oberen Bereich können Sie Wissenseinträge zu 
diesem Produkt anlegen und einsehen. Nutzen Sie 
dies bspw., um umfangreiche Informationen zum 
Produkt im System abzulegen. Wissenseinträge 
können Sie auch über den Context „Wissen“ aufrufen.

Im unteren Bereich können Sie Produktinformationen 
in unterschiedlichen Sprachen erfassen. Dieser Text 
wird im Angebot unter dem Produkt angezeigt, aber 
nur dann, wenn die hier gewählte Sprache des Textes 
der im Angebot gewählten Sprache entspricht.
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Produkt in Angeboten/Belegen

Im Tab „Angebote“ sehen Sie alle Angebote, 
in denen das Produkt enthalten ist. Sie 
sehen, in welcher Menge und Einheit es 
dort aufgeführt wird, mit welchem Einzel-
preis und ob die Summe rabattiert wird. 
Der Tab „Belege“ verhält sich analog.Wenn Sie den Button „Stückliste einfügen“ 

aktivieren, wird der Artikel beim Hinzufügen 
zu einem Angebot als Oberposten inkl. der 
Stückliste als Unterposten hinzugefügt. Wenn 
Sie ihn deaktivieren wird der Artikel ohne 
Stücklistenartikel hinzugefügt.



Eigenschaften am Produkt pflegen

Produkteigenschaften
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Eigenschaften können von Benutzern mit 
der Rolle Fachadministrator individuell 
erweitert, angepasst und deaktiviert werden.

Wählen Sie eine Eigenschaft und 
geben Sie den entsprechenden 
Eigenschafts-Wert des Produkts an.
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Context „Preise“
Filtern nach Preisliste

Filtern Sie auf eine bestimmte Preisliste, 
um nur die dazugehörigen Preise 
angezeigt zu bekommen und ergänzen 
Sie ggf. Filter zum Gültigkeitszeitraum.
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Produktpaket
Definition

Ein Produktpaket legen Sie an, wenn Sie in Angeboten immer wieder dieselben 
Produktkombinationen anbieten. 

Beispiel:

Sie verkaufen Möbel und bieten als Esszimmergarnitur immer Esstisch, 
Esszimmerstühle und eine Eckbank als Paket an.



80

Produktpaket
Produktpaket anlegen

Geben Sie dem Produkt-
paket einen Titel.

Fügen Sie zum Produktpaket 
beliebig viele Produkte hinzu 
und geben Sie an, in welcher 
Menge das Produkt im Produkt-
paket enthalten sein soll.
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Produktpaket
Vorschau

In der Vorschau des Produktpakets 
werden alle im Produktpaket ent-
haltenen Produkte aufgelistet. Es 
steht auch dabei, in welcher Menge 
die Produkte im Produktpaket 
enthalten sind, im Beispiel eine 
Eckbank, ein Tisch und drei Stühle.



Angebot
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Durch Fachadministrator    
vorab zu bearbeiten

Durch Anwender „täglich“ 
in Verwendung
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Innerhalb der Phase „Offer“ wird das Angebot erstellt, 
das mit der Opportunity verknüpft wird.



Angebot allgemein

84



1. Firma öffnen

2. Tab „360 Grad“ öffnen

3. Vorschau einer Opportunity 
öffnen

4. Weitere Aktionen: Angebot 
erstellen

➢ Verknüpft automatisch das 
Angebot mit der Firma und 
der Opportunity

➢ Alle Angebote einer Firma 
werden in der 360-Grad-
Ansicht angezeigt

Angebot
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Angebot anlegen (Möglichkeit 1)



Angebot
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Angebot anlegen (Möglichkeit 2)

1. Firma öffnen

2. Tab „360 Grad“ öffnen

3. Button „Neuanlage“: Angebot

➢ Verknüpft automatisch das 
Angebot mit der Firma und der 
Opportunity, wenn nur eine 
Opportunity vorhanden ist. 



Angebot
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Angebot anlegen

Feld „Empfänger“

▪ Hier können Sie sowohl Kontakte als 
auch Firmen auswählen. 

▪ Wenn Sie das Angebot aus einem 
Kontakt oder einer Firma heraus 
anlegen, wird dieses Feld mit dem 
Kontakt oder der Firma vorbelegt.

Feld „Ansprechpartner“

Hier wird der angemeldete User 
automatisch vorbelegt. Das Feld ist aber 
editierbar und Sie können einen 
anderen Mitarbeiter hinterlegen.



Angebot
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Angebot anlegen

Geben Sie an, mit welcher 
Wahrscheinlichkeit das 
Angebot angenommen wird.

Status, Datum und Währung* 
werden automatisch vorbelegt. 
Datum und Währung können Sie 
manuell anpassen.

*Währung

Wenn Sie nach dem Erstellen des 
Angebots ein Produkt hinzufügen, 
werden entsprechend der Währung 
im Angebot die Preise aus dem 
Produkt übernommen. Sie können 
die Währung ändern, solange keine 
Posten im Angebot angelegt sind.



Angebot
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Angebot anlegen

Der Text aus dem Feld „Information“ wird im 
fertigen Angebot nicht abgedruckt. Er dient 
als interne Notiz für Sie und Ihre Kollegen.

Wählen Sie Skontobedingungen für das 
Angebot und geben Sie einen Angebots-
rabatt ein, der für alle Posten des 
Angebots berechnet wird.

Die Werte in den Feldern „Sprache“, 
„Zahlungsbedingung“ und „Liefer-
bedingung“ werden automatisch von 
der Firma übernommen und können 
manuell angepasst werden.

Sie können ein Gültigkeitsdatum 
für das Angebot festlegen.



Angebot
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Ist am gewählten Kontakt im Feld „Anrede“ eine individuelle 
Anrede eingetragen, dann wird diese hier übernommen. Wenn 
das Feld leer ist, wird hier die Anrede „Guten Tag Vorname 
Nachname“ eingetragen. Sie können die Anrede aber manuell 
überschreiben. Bspw. wenn Sie mit dem Kontakt per „Du“ sind, 
die automatische Anrede aber „Sehr geehrte Frau …“ wäre.

Angebot anlegen

In der Menügruppe „Marketing“ können Sie Kopf- und Fußtexte 
als Dokumentvorlagen anlegen und dem Angebot zuweisen. Sie 
können die Texte für das Angebot individuell bearbeiten oder 
ohne Vorlage komplett individuell schreiben.



Angebot
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Angebot anlegen

Im Feld „Adresse auswählen“ werden 
alle an der gewählten Firma 
hinterlegten Adressen angezeigt.

Die gewählte Adresse wird im 
Feld „Adresse“ angezeigt und 
kann dort bei Bedarf angepasst 
werden. Bspw. Ergänzung um die 
Zeile „zu Händen …“

Verknüpfen Sie das Angebot mit anderen 
Datensätzen. Die Verknüpfung mit genau 
einer Opportunity ist verpflichtend.
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Angebot
Gültigkeit überschritten

Wenn das „Gültig bis“-Datum in der 
Vergangenheit liegt, wird in der Vorschau 
des Angebots ein Hinweis angezeigt.
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Angebot
Übersicht in der Filteransicht

Die netto-Beträge und die 
Status-Werte der markierten 
Datensätzen werden rechts 
in einem Balkendiagramm 
dargestellt. In der Tabelle 
darunter werden die netto-
Beträge nach Status 
gruppiert.
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Angebot
Verschiedenen Ansichten

Das Angebot können Sie sich als Multiedit-Tabelle oder als Baumtabelle anzeigen lassen. 
Die Funktionen in der jeweiligen Ansicht unterscheiden sich teilweise. In der Multiedit-
Tabelle können Sie bspw. Angebotsposten direkt bearbeiten. In der Baumtabellenansicht 
können Sie bspw. die Reihenfolge der Angebotsposten per Drag and Drop anpassen. Im 
Folgenden sind die Screenshots der Multiedit-Ansicht hellrot hinterlegt, die Screenshots 
der Baumtabellenansicht sind hellblau hinterlegt.

Multiedit-Ansicht Baumtabellenansicht



Angebot
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Posten einfügen – Multiedit-Tabelle

Wenn Sie einen Angebotsposten einfügen, während Sie die Multiedit-Ansicht
gewählt haben, wird am Ende der Tabelle eine neue Zeile ergänzt. Wählen Sie dort 
den gewünschten Artikel und passen Sie bei Bedarf die Felder „Menge“, „Einzelpreis 
(EUR)“, „Ust“, „Rabatt in %“, „Optional“ und „Preis verbergen“ an. Sie können auch 
erst mehrere Zeilen ergänzen und diese dann nacheinander bearbeiten.



Angebot
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Posten einfügen – Multiedit-Tabelle 

Wenn Sie mit der Bearbeitung der neuen 
Angebotsposten fertig sind, müssen Sie die 
Änderungen speichern oder zurücksetzen. 



Angebot
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Anpassungen vornehmen – Multiedit-Tabelle 

Wenn Sie Anpassungen an Angebotsposten vornehmen, egal ob an neuen oder 
bereits bestehenden Posten, werden die entsprechenden Felder bzw. Buttons 
orange markiert, so dass Sie den Überblick über die Änderungen behalten. Wenn Sie 
die Änderungen speichern (1) werden die orangen Markierungen entfernt und die 
Änderungen werden fix übernommen. Möchten Sie die Änderungen nicht 
übernehmen, dann setzen Sie diese zurück (2), anstatt zu speichern. 

1 2



Artikel auswählen

Menge angeben

Im Feld „Einzelpreis (EUR)“ wird unter Berücksichtigung 
der Preisfindungslogik, der aktuell gültige Preis automa-
tisch eingetragen, sobald ein Artikel gewählt ist.

Ggf. Rabatt eintragen

Angebot
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Posten einfügen – Baumtabelle

1

2

41

2

3

4

3



Ggf. „Optional“ aktivieren. Dadurch wird zwar der Einzelpreis des Artikels im 
Angebot angezeigt, dieser wird aber nicht in die Gesamtsumme eingerechnet. 
Die Summe optionaler Posten wird im Angebot separat angezeigt.

Aktivieren Sie „Preis verbergen“, wenn die Summe des Produkts nicht im 
Angebot angezeigt werden soll.

Im Feld „Gesamtpreis (EUR)“ wird das Ergebnis der Multiplikation „Menge x 
Einzelpreis“ abgebildet.

Ist am Produkt eine Beschreibung in der Angebotssprache hinterlegt, wird 
diese ins Feld Beschreibung übernommen und im Angebot angezeigt.

Angebot
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Posten einfügen – Baumtabelle

5

5

6

6

7

7

8

8
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Posten einfügen – Alternativer Weg im Tab „Produkte“

Tab „Produkte“ öffnen

Produkt auswählen

In der Vorschau Button „Zu Angebot hinzufügen“ drücken

1

2 3

1

2

3
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Stücklistenartikel einfügen – Multiedit-Tabelle

Wenn man in der Multiedit-Tabelle einen Artikel hinzufügt, bei dem eine Stückliste 
hinterlegt ist, und diesen speichert, werden automatisch alle Artikel der Stückliste 
als Unterposten übernommen, wenn ihnen keine Komponente zugeordnet ist.



Angebot
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Stücklistenartikel einfügen – Baumtabelle

Wenn Sie zum Angebot ein Produkt hinzufügen, bei dem eine 
Stückliste hinterlegt ist, dann erscheint der Button „Stückliste 
einfügen“. Wenn Sie diesen aktivieren, wird das Produkt inkl. der 
Stückliste hinzugefügt, ausgenommen der Stücklistenartikel, die 
einer Komponente zugewiesen sind. Wenn Sie den Button 
deaktivieren wird der Artikel ohne Stücklistenartikel angezeigt.
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Angebot
Produktkonfiguration

Ob ein Produkt konfigurierbar ist 
oder nicht, sehen Sie im Angebot 
in der Spalte „Konfigurierbar“.

Ein Produkt ist konfigurierbar, wenn in 
der Stückliste mindestens ein Produkt 
einer Komponente zugewiesen wurde.

Wenn das Produkt 
konfigurierbar ist, ist 
der Button „Produkt 
konfigurieren“ aktiv.

Produkte der Stückliste, die keiner Komponente 
zugewiesen sind, werden immer als Stücklisten-
artikel in das Angebot übernommen, wenn der 
Button „Stückliste übernehmen“ beim Hinzu-
fügen zum Angebot aktiv war.
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Angebot
Produktkonfiguration

Mit Klick auf den Button 
„Produkt konfigurieren“ 
öffnen Sie das Overlay zur 
Produktkonfiguration.
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Angebot
Produktkonfiguration

Im Overlay stehen alle Komponenten 
des Produkts zur Auswahl. 

Wählen Sie eine Komponente (1).

Beispiel
Angenommen das Produkt ist ein Auto. 
Komponente „Modul A“ wären dann bspw. 
verschieden Sitze, die im Auto verbaut 
werden können. Komponente „Modul B“ 
wären bspw. die Farben, in denen das 
Auto erhältlich ist. Komponente „Modul C“ 
wäre bspw. die Sonderausstattung 
„Frontscheibenheizung“.

1

2

3

Die zur gewählten Kompo-
nente gehörenden Produkte 
werden im oberen Bereich 
angezeigt. Wählen Sie dort ein 
Produkt (2), das beim zu kon-
figurierenden Produkt als 
Unterposten angezeigt werden 
soll und führen Sie die Aktion 
„Hinzufügen/Ersetzen“ aus (3).

Beispiel
Wenn „Modul A“ die Sitze sind 
stehen hier bspw. „Sitz Standard“ 
und „Sportsitz“ zur Auswahl.
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Angebot
Produktkonfiguration

4

Mit „Konfiguration übernehmen“ 
übernehmen Sie die gewählten 
Produkte als Unterposten in das 
zu konfigurierende Produkt (5). 

5

Im unteren Bereich sehen Sie, 
welche Produkte Sie hinzugefügt 
haben (4). Pro Komponente 
können Sie nur ein Produkt in den 
unteren Bereich übernehmen.
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Angebot
Produktkonfiguration

6

Die Produkte werden wie in 
der Konfiguration festgelegt 
ins Angebot übernommen.
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Angebot
Produkt als Unterposten einfügen – Multiedit-Tabelle

Markieren Sie einen Angebotsposten (1) und führen 
Sie die Aktion „Unterposten einfügen“ aus (2). Es 
öffnet sich die SmallEdit. Dort wird der markierte 
Posten automatisch als Oberposten eingetragen (3). 
Im Angebot ergänzte Unterposten werden nicht in 
den Tab „Stückliste“ des Oberpostens übernommen.

1

2 3
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Angebot
Produkt als Unterposten einfügen – Baumtabelle

Wenn Sie ein Produkt als Unterposten einfügen wollen können 
Sie entweder die SmallEdit über den Neuanlage-Button öffnen 
und einen der bereits im Angebot vorhandenen Posten als 
Oberposten wählen…
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Angebot
Produkt als Unterposten einfügen – Baumtabelle

…oder Sie markieren einen Angebotsposten (1) und 
führen die Aktion „Unterposten einfügen“ aus (2). Es 
öffnet sich die SmallEdit. Dort wird der markierte 
Posten automatisch als Oberposten eingetragen (3).

1

2
3
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Angebot
Optionaler Oberposten

Wenn Sie einen Oberposten als „Optional“ kennzeichnen, werden 
automatisch auch die Unterposten auf „Optional“ gesetzt und der 
Button kann bei den Unterposten nicht mehr deaktiviert werden.
Ist ein Oberposten nicht „Optional“, können Sie die Unterposten 
beliebig als „Optional“ oder „Nicht optional“ kennzeichnen.
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Angebot
Produktpaket hinzufügen

Sie können zum 
Angebot Produkt-
pakete hinzufügen, 
die Sie im CRM 
hinterlegt haben. 
Wenn Sie vor dem 
Ausführen der Aktion 
einen Angebots-
posten markiert 
haben, werden die 
Produkte des  
Produktpakets dort 
als Unterposten 
eingefügt.

Es werden nur die Produkte eines Produktpakets übernommen, die 
aktiv sind und für die ein Preis für das Angebot ermittelt werden kann.
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Angebot
Berechnung der Preise im Angebot

Die Menge (1) multipliziert mit dem Einzelpreis (2) und abzüglich des Artikelrabatts (3) ergibt den 
Gesamtpreis eines Postens (4). 

Wurde der Posten als „optional“ gekennzeichnet (5), werden Einzel- und Gesamtpreis des Postens in 
Klammern gesetzt (6). Im Angebotsreport werden optionale und nicht optionale Posten als separate 
Summen angezeigt. 

1 2 34

6 5



Angebot
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Verhalten bei Mengenänderung eines Oberpostens

Wenn Sie die Menge eines Oberpostens 
ändern, werden die Mengen der Unter-
posten beim Speichern automatisch 
angepasst. Auch alle Gesamtpreise werden 
neu berechnet.

Im Beispiel wird die Menge von „Produkt SL1“ von 1 
auf 2 erhöht. Die Mengen von „Modul D“, „Modul A 
Comfort“, Modul B Comfort“ und „Modul C Standard“ 
verdoppeln sich beim Speichern automatisch auch. 
Entsprechend werden die Summen neu berechnet.

Die Preise optionaler Unterposten 
werden nicht in den Gesamtpreis 
des Oberpostens eingerechnet.
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Angebot
Verhalten bei Mengen- oder Preisänderung eines Unterpostens

Der Einzelpreis des Oberpostens errechnet 
sich automatisch aus den Gesamtpreisen der 
Unterposten. Das heißt, wenn Sie die Menge 
oder den Einzelpreis eines Unterpostens 
ändern, werden Einzelpreis und Gesamtpreis 
des Oberpostens neu berechnet.
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Angebot
Rabatte

Der Artikelrabatt (1) wird direkt beim 
Posten eingetragen und dort in den 
Gesamtpreis (2) einberechnet.

12

3

Die „Summe netto“ (3) ergibt sich aus den Gesamtpreisen der einzelnen 
Angebotsposten. Der Artikelrabatt ist also in der „Summe netto“ schon 
enthalten. Die Gesamtpreise optionaler Angebotsposten (4) werden 
nicht in die „Summe netto“ einberechnet.

4
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Angebot
Rabatte Sie können im Angebot (und im Beleg) außerdem einen Rabatt in %, einen 

Rabatt in (EUR), einen rabattierten Betrag netto oder eine Summe brutto 
festlegen. Die Werte hängen rechnerisch voneinander ab. Wenn sie einen 
Wert manuell festlegen, errechnen sich die anderen Werte automatisch.

Keine Rabatte 
eingetragen.

Rabatt in % 
manuell  ein-
getragen.

Rabatt in (EUR) 
manuell  ein-
getragen.

Rabattierter 
Betrag netto 
manuell  ein-
getragen.

Summe brutto 
manuell  ein-
getragen.
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Angebot
Posten ohne Artikel

Mit „Posten ohne Artikel“ können Sie ein Angebot gliedern. Im 
Beispiel sehen Sie das Angebot eines Schreiners, der für einen 
Kunden verschiedene Möbel herstellt und diese im Angebot 
nach Wohnraum gliedert. 
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Angebot
Button „Posten ohne Artikel einfügen“

Sie können dem Posten 
ohne Artikel einen 
Oberposten zuweisen.

Die Aktion „Posten ohne Artikel einfügen“ ist sowohl in der 
Baumtabellen-Ansicht als auch in der Multiedit-Ansicht verfügbar.

Geben Sie dem Posten 
ohne Artikel einen Namen.
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Angebot
Posten ohne Artikel einfügen – Baumtabelle

In der Baumtabellen-Ansicht können Sie auch die Smalledit
über den Neuanlage-Button öffnen und dort entscheiden, 
dass Sie einen Posten ohne Artikel ergänzen wollen, indem 
Sie den Button „Posten ohne Artikel“ aktivieren. 
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Angebot
Posten ohne Artikel – Gesamtpreisberechnung

Unter die Posten ohne Artikel fügen Sie die Produkte 
als Unterposten ein. Am Posten ohne Artikel werden 
die Gesamtpreise aller untergeordneten Produkte 
aufsummiert angezeigt.

+
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Angebot
Reihenfolge der Angebotsposten anpassen – Baumtabelle

Die Reihenfolge der Angebotsposten können Sie innerhalb 
einer Ebene einfach per Drag & Drop ändern. Wenn Sie bei 
einem Stücklistenartikel den Oberposten verschieben, 
werden alle Unterposten mit verschoben.
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Angebot
Reihenfolge der Angebotsposten anpassen – Baumtabelle

Sie können Posten nur innerhalb einer Ebene 
verschieben. Wenn Sie einen Unterposten zu 
einem Oberposten machen wollen oder 
umgekehrt, bekommen Sie eine Fehlermeldung.
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Angebot
Überblick über alle aus einem Angebot generierten Belege

Sie sehen hier die mit dem Angebot verknüpften  Belege 
oder können  Belege wie Bestellbestätigung, Lieferschein 
oder Rechnung anlegen. Die Aktionsleiste ist nur aktiv, 
wenn das Angebot den Status „Gewonnen“ hat.
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Angebot
Textelemente im Anschreiben anpassen

Auswahl eines Standardtextbausteins.

Sie können den Text für ein Angebot 
auch individuell anpassen.

Sobald ein Angebot versendet ist, können Sie die 
Texte im Tab „Anschreiben“ nicht mehr bearbeiten.
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Angebot
Weitere Tabs

Tab „Aktivitäten“: Hier haben Sie den Überblick über alle mit dem Angebot 
verknüpften Aktivitäten und Sie können auch direkt weitere Aktivitäten anlegen.

Tab „Aufgaben“: Hier haben Sie den Überblick über alle mit dem Angebot verknüpften 
Aufgaben und Sie können auch direkt weitere Aufgaben anlegen.

Tab „Dokumente“: Hier können Sie zum Angebot gehörende Dokumente hochladen.

Tab „Einsätze/Aufgaben“: Hier können Sie mit dem Angebot verknüpfte Einsätze, 
Einsatzaufgaben und die zugehörige Ressourcenplanung sehen.

Tab „Digitale Signatur“: Sie können hier Kontakte hinterlegen, denen die Möglichkeit 
zur digitalen Signatur gegeben werden soll (siehe Doku zur Digitalen Signatur).



Angebot versenden
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Über die Aktion „Angebot anzeigen“ öffnen Sie den PDF-
Report (siehe nächste Folie),

▪ den Sie herunterladen und per Post versenden können,

▪ den Sie direkt per E-Mail versenden können.

Angebot anzeigen

128

Die Aktion „Angebot anzeigen“ ist nur aktiv, 
wenn Posten im Angebot vorhanden sind.
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Angebot anzeigen
Angebots-Report

Wenn Sie bei einem Produkt im Angebot den 
Button „Preis verbergen“ aktiviert haben, dann 
werden Einzelpreis, Ust und Gesamtpreis im 
Angebots-Report nicht angezeigt.

Die Gesamtpreise der als „optional“ 
gekennzeichneten Posten werden  
als separate Summe ausgewiesen.
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Angebot anzeigen
Angebots-Report

Darstellung von Posten ohne 
Artikel im Angebots-Report.
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Angebot versenden
Angebot drucken für Postversand

Laden Sie das Angebot 
herunter und drucken Sie 
es aus, wenn Sie es per 
Post versenden möchten. 
Setzen Sie den Status im 
Angebot auf „versendet“, 
sobald Sie das Angebot 
verschickt haben.
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Angebot versenden
Angebot per E-Mail versenden

Der Button ist nur aktiv, wenn der 
Status des Angebots „Offen“,  
„Geprüft“ oder „Freigegeben“ ist.

Mit Hilfe des Buttons „Als E-Mail 
versenden“ öffnen Sie eine SmallEdit
im Context „Angebot“.

Sie können beim Erstellen der E-Mail KI-Funktionen nutzen, wenn Sie dazu berechtigt 
sind. Näheres dazu finden Sie in der Doku „Dokumentvorlagen, Briefe & E-Mails schreiben“.
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Angebot versenden
Angebot per E-Mail versenden

Falls Sie hier eine Dokumentvor-
lage wählen, wird der dort hinter-
legte Text in der E-Mail angezeigt.

Hier können Sie eine benutzer-
definierte Vorlage hochladen, aus 
der der E-Mail-Text gezogen wird.

Mit Klick auf den Button 
„E-Mail versenden“ 
öffnet sich ein Overlay.
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Angebot versenden
Angebot per E-Mail versenden

Je nachdem, was Sie in der SmallEdit
definiert haben, werden hier Empfänger, 
Betreff und Inhalt bereits vorbelegt.

Das Angebot wird als Anhang 
im PDF-Format hinzugefügt.

Führen Sie die Aktion „Erstellte E-Mail 
herunterladen“ aus, um die E-Mail zu öffnen.
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Angebot versenden
Angebot per E-Mail versenden

Das System informiert Sie darüber, 
dass der Angebotsstatus auf 
„versendet“ gesetzt wurde.

Die E-Mail öffnet sich, 
wie im Overlay definiert.



Versionierte Angebote
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Neue Angebotsversion: 
Angebotsposten sollen angepasst werden. 
Versionsnummer wird erhöht.

Angebot kopieren: 
Wiederkehrendes identisches Angebot wird für einen 
Kunden erstellt. Ggf. ist eine neue Opportunity 
anzulegen. Angebotsnummer wird neu vergeben.

Angebotsnummer - Versionsnummer
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Versionierte Angebote
Vorgänger und Nachfolger in der Vorschau des Angebots

Angebot mit Vorgänger. Angebot mit Nachfolger. Angebot mit Vorgänger 
und Nachfolger.

Nach Implementierung der Funktion funktioniert diese nur für neu angelegte 
Angebote. Bei bereits bestehenden Angeboten mit mehreren Angebots-
versionen werden Vorgänger und Nachfolger weiterhin nicht angezeigt.

Angebot ohne Vorgänger 
und Nachfolger.
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Versionierte Angebote
Neue Angebotsversion nicht aus aktuellster Version erstellen

Wenn Sie nicht aus der neuesten Angebotsversion 
eine neue Angebotsversion erstellen, bekommen Sie 
o. g. Frage. Wenn Sie die Frage bejahen, bekommt 
die neue Version zwar die höchste Versionsnummer, 
aber es wird die Version als Vorlage genommen, in 
der Sie die Aktion ausgeführt haben.



Angebotsstatus
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Angebotsstatus
Die Bearbeitung eines Angebots ist abhängig vom Status wie folgt möglich

Status Bearbeitungsmöglichkeit

Offen Das Angebot kann bearbeitet werden.

Zu prüfen Das Angebot ist nicht bearbeitbar. Der Freigebende darf den Status ändern.

Freigegeben Das Angebot ist nicht bearbeitbar, darf aber versendet werden.

Freigabe abgelehnt Das Angebot kann überarbeitet werden. Es darf kein Angebotsdokument 
erstellt und versendet werden.

Versendet Das Angebot ist nicht bearbeitbar, aber der Status kann angepasst werden.

Gewonnen Das Angebot ist nicht bearbeitbar.

Verloren Das Angebot ist nicht bearbeitbar.
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Angebotsstatus
Opportunity-Status abhängig vom Angebotsstatus automatisch setzen

Wenn Sie den Angebotsstatus auf „Gewonnen“ oder 
„Verloren“ setzen und mit der verknüpften 
Opportunity keine weiteren offenen Angebote 
verknüpft sind, wird ein Overlay eingeblendet, das 
danach fragt, ob die verknüpfte Opportunity auch 
den Status „gewonnen“/“verloren“ bekommen soll.
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Angebotsstatus
Opportunity-Status abhängig vom Angebotsstatus automatisch setzen

Wenn Sie das Overlay mit „Ja“ bestätigen, wird die 
EditView der Opportunity geöffnet, wo Sie noch die 
Begründung für den Abschluss wählen müssen. 
Wenn es an der Opportunity sowohl gewonnene als 
auch verlorene Angebote gibt, wird der Status der 
Opportunity auf „Teilweise gewonnen“ gesetzt.



Beleg
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Durch Fachadministrator    
vorab zu bearbeiten

Durch Anwender „täglich“ 
in Verwendung
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Vertriebsprozess

 Opportunity


Angebot

$ 
Beleg

 Preise


Produkt

Check-
listen


Planung

 Vertrag

Klassifi-
zierung

DealContact
Qualifi-
cation Prospect Offer

Negoti-
ation

Vertriebsanalyse
 Umsatz-
prognose


Conversion

Rate


Sales 

Dashboard

Zielerfassung

Mahnstufe


Produktpaket

Sobald das Angebot gewonnen ist, können 
Belege wie Bestellbestätigung, Rechnung oder 
Lieferschein aus dem Angebot heraus erstellt 
werden. Auch das Mahnwesen kann abgebildet 
werden.



Beleg - Allgemein
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Belege
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Angebot Bestellbe-
stätigung

RechnungLieferschein

Gewonnen

Stornierung

Mahnung

Gutschrift
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Beleg
Exkurs ins Angebot

Sobald das Angebot den Status 
„Gewonnen“ hat, ist die Aktion 
„Beleg erstellen“ aktiv. Damit 
gelangen Sie zur Bearbeitungs-
ansicht der Belegerstellung.

Falls optionale Posten im Angebot enthalten 
sind, öffnet sich ein Overlay mit der Frage, 
ob Sie den Beleg tatsächlich erstellen wollen. 
Wenn ja, werden die optionalen Posten aus 
dem Angebot als nicht optionale Posten in 
den Beleg übernommen. 
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Beleg
Beleg erstellen

Die Belegnummer wird vom System vergeben.

Der Belegtyp „Bestellbestätigung“ wird vom 
System vorbelegt und kann geändert werden.

Die Felder „Empfänger“, „Währung“, „Rabatt in %“ 
und  „Sprache“ werden mit den Daten aus dem 
Angebot vorbelegt.

Als Ansprechpartner wird automatisch 
der angemeldete User eingetragen.



150

Beleg
Beleg erstellen

Das Feld „Belegdatum“ wird mit 
dem Tagesdatum vorbelegt.

Das Zahlungsziel errechnet sich aus dem 
Belegdatum und der Zahlungsbedingung.

Geben Sie hier Ihre Skontobedingungen ein.
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Beleg
Beleg erstellen

Legen Sie fest, wie im Beleg die Anrede, der Kopf-
und der Fußtext aussehen sollen. Sind für Kopf-
und Fußtext Dokumentvorlagen im System 
hinterlegt, so können Sie diese hier auswählen.
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Beleg
Beleg erstellen

Als Rechnungsadresse und Lieferadresse stehen die an der 
verknüpften Firma hinterlegten Adressen zur Auswahl. Sie 
können die Adressen auch manuell eintragen.

Verknüpfen Sie bei Bedarf Opportunitys, 
Angebote, weitere Belege oder Einsätze.
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Beleg
Belegposten

Die Belegposten werden mit 
allen Informationen aus dem 
Angebot bzw. aus dem Beleg, 
aus dem Sie gestartet sind, 
übernommen.
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Beleg
In Lieferschein/Rechnung übertragen

Um aus der Bestellbestätigung heraus eine 
Rechnung oder einen Lieferschein zu erstellen, 
führen Sie die Aktion „In Rechnung übertragen“ 
bzw. „In Lieferschein übertragen“ aus. Die Aktio-
nen können nur ausgeführt werden, wenn die 
Bestellbestätigung versendet ist.
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Beleg
Beleg erstellen – Belegtypen „Rechnung“, „Gutschrift“, „Stornierung“

Wenn Sie den Belegtyp „Rechnung“, „Gutschrift“ oder 
„Stornierung“ wählen, können Sie wählen, ob es sich 
nicht um eine E-Rechnung handelt oder…

…ob es sich um eine ZUGFeRD-Rechnung handelt oder …

(Wenn Sie ZUGFeRD wählen, wird zusätzlich das Feld 
„Käuferreferenz“ eingeblendet. Sie können dort bis zu 60 
Zeichen erfassen.)
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Beleg
Beleg erstellen – Belegtypen „Rechnung“, „Gutschrift“, „Stornierung“

…ob es sich um eine XRechnung handelt. 
Wenn Sie XRechnung wählen, wird zusätzlich 
das Feld Leitweg-ID eingeblendet und das 
Feld „Ansprechpartner“ wird zum Pflichtfeld. 



Die Richtlinie 2014/55/EU verpflichtet zur 
Nutzung von E-Rechnungen im öffentlichen 
Sektor. Die Umsetzung in Deutschland 
erfolgte durch

▪ 2017 das E-Rechnungs-Gesetz

▪ 2018 die E-Rechnungsverordnung (ERechV)

Die E-Rechnungs-Verordnung legt fest, dass 
Lieferanten des Bundes ab 27.11.2020  
verpflichtet sind, Rechnungen elektronisch 
und XRechnungs-konform einzureichen (EN 
16931).

Im Wachstumschancengesetz ist festgelegt, dass

▪ ab dem 01.01. 25 inländische Unternehmer 
bei B2B-Umsätzen E-Rechnungen ausstellen 
und empfangen können müssen

▪ das Format der Richtlinie 2014/55/EU ergo EN 
16931 entsprechen muss

▪ alles was nicht der EN 16931 entspricht, eine 
„sonstige Rechnung“ (Postalisch, PDF, …) ist

▪ es folgende Übergangsregelungen gibt
▪ 2025 – 2026: Papierrechnungen oder sonstige 

elektronische Rechnungen* erlaubt (letztere 
nur mit Zustimmung des Empfängers)

▪ 2027: analog Vorjahr, wenn im Vorjahr der 
Umsatz < 800K€**

▪ 2028 nur noch E-Rechnung (EN 16931-
konform)

*EDI-Format inklusive
**EDI-Format 2027 noch umsatzunabhängig

Exkurs zu Gesetzen und Normen
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EN 16931
▪ legt das semantische Datenmodell für die E-Rechnung 

fest
▪ Setzt somit die Richtlinie technisch um



E- Rechnung

elektronisch
übermittelbar, 
empfangbar & 
verarbeitbar

Rechnungen, 
Stornierungen, 
Gutschriften, 
und weitere 
„Belegtypen“

Muss strukturierte Daten à la EN 
16931 enthalten, bspw.

Oberbegriff Standardisierte Formate

Exkurs zu Begriffen
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Format XRechnung ZUGFeRD* (FACTUR-X)

Struktur Reine XML-Datei
Mehr Pflichtfelder in 
der XML (z.B. Buyer 
Reference = Leitweg-
ID)

Hybrid: PDF/A-3 Datei mit 
eingebetteter XML-Datei

Unterschiedliche Profile: 
Minimum, Basic WL, Basic, 
EN16931, Extended und 
XRechnung (kann auch als 
Hybrid in Absprache mit dem 
Empfänger gemacht werden)

XML-
Standard

UBL oder CII
Universal Business Language und 
Cross Industrie Invoice sind XML-
basierte Syntaxen

CII

Gesetz/An-
wendung

Standard und Pflicht 
für B2G in Deutsch-
land seit 2020

Für B2B: im Profil „EN16931“ 
Pflicht seit 2025

Alle Rechnungen, die die Voraus-
setzungen für E-Rechnungen nicht 
erfüllen (Papier, PDF, etc.)

Sonstige Rechnung
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Implementierung im ADITO xRM

Fachlich

Als ADITO User kann ich Rechnungen, Stornierungen und Gutschriften im Format 
XRechnung (Version 3.0.1) oder ZUGFeRD (Version 2.3.2) erstellen und per E-Mail an 
den Empfänger versenden.

Technisch

▪ neues Java-Plugin mit der Open Source Library „mustangproject“ (Version 2.15.0)

▪ aus den Daten des Belegs im xRM wird eine XML-Datei erzeugt und zurückgegeben

▪ wenn man dem Plugin zusätzlich eine PDF-Datei übergibt, wird dies in PDF/A-3 
konvertiert und mit dem zuvor erstellten XML versehen

Plugins/E-Invoice - GitLab

https://gitlab.adito.de/plugins/e-invoice
https://gitlab.adito.de/plugins/e-invoice
https://gitlab.adito.de/plugins/e-invoice
https://gitlab.adito.de/plugins/e-invoice
https://gitlab.adito.de/plugins/e-invoice
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Beleg
Beleg erstellen – Belegtypen „Rechnung“, „Gutschrift“, „Stornierung“

Die Leitweg-ID wird für die erfolgreiche Übermittlung einer 
elektronischen Rechnung als Rechnungssteller oder -sender 
benötigt und ist eine eindeutige Identifikation und Adressierung 
des Rechnungsempfängers. Sie muss folgenden Aufbau haben: 
2, 3, 5, 8, 9 oder 12 Ziffern + "-" + 0 bis max. 30 
Alphanumerischen Zeichen + "-" + exakt 2 Ziffern

Nähere Informationen zur Leitweg-ID finden Sie hier:
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-

Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf

Ist die Checksumme ungültig oder entspricht 
die Leitweg-ID nicht den Vorgaben, wird ein 
entsprechender Hinweis eingeblendet.

https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
https://xeinkauf.de/app/uploads/2022/11/Leitweg-ID-Formatspezifikation-v2-0-2-1.pdf
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Beleg
Beleg erstellen – Belegtyp „Rechnung“

Wenn Sie den Belegtyp „Rechnung“ wählen, werden 
außerdem zusätzlich folgende  Felder angezeigt:

▪ E-Rechnungstyp

▪ Zahlungseingang

▪ Bezahlt (EUR)

▪ Mahnsperre
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Beleg
Beleg erstellen – Belegtyp „Gutschrift“

Wenn Sie den Belegtyp „Gutschrift“ wählen, ändert 
sich im Vergleich zur Rechnung folgendes:

▪ Das Feld „Rabatt in %“ wird nicht angezeigt

▪ Das Feld „Zahlungseingang“ heißt „Ausgehende 
Zahlung“

▪ Der Button „Mahnsperre“ wird nicht angezeigt
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Beleg
XRechnung (XML) herunterladen

Beim E-Rechnungstyp 
„XRechnung“ finden Sie 
die Aktion „XRechnung
(XML) herunterladen“. 

Der TypeCode von 
Rechnungen ist „380“.
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Beleg
Rechnung als PDF inklusive XML-Datei öffnen

Rechnung mit E-Rechnungstyp    
„XRechnung“ oder „ZUGFeRD“ öffnen.

Aktion „Beleg 
anzeigen“ ausführen.

Rechnung herunterladen.

PDF mit einem PDF-Editor öffnen.

1

2

3

4



165

Beleg
Rechnung als PDF inklusive XML-Datei öffnen

Das PDF wird schreibgeschützt geöffnet.

Mit Klick auf das Link-Symbol öffnen Sie 
einen Zusatzbereich, in dem die Rechnung 
im XML-Format zur Verfügung steht.

5

Ist beim Empfänger keine E-Mailadresse hinterlegt, 
öffnet sich das PDF ohne Anhang.

E-Rechnungstyp „XRechnung“

E-Rechnungstyp „ZUGFeRD“



166

Beleg
Rechnung als PDF inklusive XML-Datei öffnen

Mit Doppel-Klick auf die 
XML-Datei öffnen Sie die 
Rechnung im XML-Format.

6

Der TypeCode bei einer Rechnung ist immer „380“, 
egal ob XRechnung oder ZUGFeRD.
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Beleg
Unterschied xml „XRechnung“ und xml „ZUGFeRD“

Die markierten Zeilen sind nur in der 
XRechnung zu finden. In ZUGFeRD-
xml files werden sie nicht angezeigt.
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Beleg
Beleg per E-Mail versenden

1

2

Öffnen Sie den Beleg mit Hilfe der Aktion 
„Beleg anzeigen“ als Overlay.

Klicken Sie auf „Als E-Mail versenden“. 
Dadurch öffnet sich eine SmallEdit im Beleg.

Wählen Sie einen Empfänger und eine 
Dokumentvorlage, geben Sie den Betreff für 
die zu versendende E-Mail ein und klicken Sie 
den Button „E-Mail versenden“.

31

2

3
Sie können beim Erstellen der E-Mail KI-Funktionen 
nutzen, wenn Sie dazu berechtigt sind. Näheres dazu 
finden Sie in der Doku „Dokumentvorlagen, Briefe & E-
Mails schreiben“.
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Beleg
Beleg per E-Mail versenden

Je nachdem, was Sie in der SmallEdit
definiert haben, werden hier Empfänger, 
Betreff und Inhalt bereits vorbelegt.

Der Beleg wird als Anhang im 
PDF-Format hinzugefügt.

Führen Sie die Aktion „Erstellte E-Mail 
herunterladen“ aus, um die E-Mail zu öffnen.
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Beleg
Beleg per E-Mail versenden

Die E-Mail öffnet sich und Sie bekommen 
die Info, dass der Status des Belegs  auf 
„versendet“ gesetzt wurde. 

Das PDF ist automatisch schreibgeschützt und 
inklusive angehängter XML-Datei, wenn Sie den 
E-Mail-Versand für eine XRechnung auslösen. 
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Beleg
Beleg per Post versenden

1

2

Öffnen Sie den Beleg als PDF mit Hilfe der Aktion „Beleg anzeigen“.

Laden Sie den Beleg herunter und drucken Sie ihn aus.

Setzen Sie den Beleg mit Hilfe der Aktion „Versendet setzen“ auf „versendet“.

3

1

2

3
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Beleg
Versendete Belege

Sobald ein Beleg als „Versendet“ gekennzeichnet wurde, 
sind die Daten in den Tabs „Belegposten“, „Info“ und 
„Anschreiben“ nicht mehr änderbar. User mit der Rolle 
„Fachadministrator“ können den Button „Versendet“ 
deaktivieren, so dass Änderungen wieder möglich sind.
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Beleg
Bezahlten Betrag setzen

Mit der Aktion „Bezahlten Betrag setzen“ können Sie 
Zahlungseingänge erfassen. Die Aktion ist aktiv, wenn die 
Rechnung als versendet gekennzeichnet ist. Wenn der 
Rechnungsbetrag vollständig als bezahlter Betrag erfasst ist 
oder die Rechnung storniert wird, wird die Aktion ausgegraut.
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Beleg
Storno und Gutschrift

Sobald eine Rechnung 
versendet ist, wird die 
Aktion „Stornieren“ aktiv.

Gutschrift erstellen ist aus einer Rechnung heraus dann 
möglich, wenn 

▪ die Rechnung als „versendet“ gekennzeichnet ist,

▪ bei der Rechnung ein bezahlter Betrag hinterlegt ist und

▪ die Rechnung storniert ist.
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Beleg
XRechnung stornieren

Wenn Sie einen Storno-Beleg im XML-Format 
versenden wollen, wählen Sie auch hier den 
E-Rechnungstyp „XRechnung“. Die Leitweg-ID wird 
automatisch aus der Rechnung übernommen.
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Beleg
XRechnung stornieren

Im Storno-Beleg werden alle Beträge 
mit negativem Vorzeichen angezeigt.

Auch in der XML-Datei werden die Beträge 
mit negativem Vorzeichen übermittelt.

Der TypeCode beim Storno-Beleg 
ist immer „384“.
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Beleg
Gutschrift mit E-Rechnungstyp „XRechnung" erstellen

Wenn Sie eine Gutschrift im XML-Format versenden wollen, 
wählen Sie auch hier den E-Rechnungstyp „XRechnung“. 
Wenn Sie die Gutschrift aus einer XRechnung erstellen, wird 
die Leitweg-ID automatisch aus der Rechnung übernommen.
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Beleg
Gutschrift mit E-Rechnungstyp „XRechnung" erstellen

Im Gutschrift-Beleg werden alle Beträge 
mit positivem Vorzeichen angezeigt.

Auch in der XML-Datei werden die Beträge 
mit positivem Vorzeichen übermittelt.

Der TypeCode beim 
Gutschrift-Beleg ist immer „381“.
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Exkurs in die Firma
Bereich „Umsatz“

Die Umsätze errechnen sich aus den 
versendeten, nicht stornierten Rech-
nungsbelegen des jeweiligen Jahres.
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Beleg
Umsatzsteuer-ID

Die Umsatzsteuer-ID des Rechnungsempfängers wird im 
XML bei den „BuyerTradeParty“-Daten angezeigt, wenn 
an der entsprechenden Firma die Umsatzsteuer-ID als 
Eigenschaft hinterlegt ist.
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Beleg
Umsatzsteuer-ID

Wenn beim Empfänger keine Umsatzsteuer-ID 
hinterlegt ist, wird u. g. Meldung angezeigt.
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Exkurs in die Firma
Umsatzsteuer-ID

Hinterlegen Sie die Umsatzsteuer-ID in der Firma 
im Tab „Eigenschaften“ bei der übergeordneten 
Eigenschaft „Zahlungsbedingungen“.



Zahlungseingang/Mahnwesen
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Zahlungseingang
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1

3

2

Um einen Zahlungseingang 
zu dokumentieren, führen 
Sie die Aktion „Bezahlten 
Betrag setzen“ aus.

In der sich öffnenden 
SmallEdit geben Sie 
den bezahlten Betrag 
und das Datum des 
Zahlungseingangs ein.

Der bezahlte Betrag wird dann in der 
Vorschau im Bereich Preise angezeigt.
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Mahnwesen
Mahnstufen manuell setzen, erhöhen, verringern – Übersicht
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Mahnwesen
Mahnstufe setzen

Die Aktion „Mahnstufe setzen“ 
wird aktiv, sobald der Beleg als 
„Versendet“ gekennzeichnet ist. 
Die Aktion ist nicht mehr aktiv, 
wenn ein bezahlter Betrag gesetzt 
wird, der mit dem Rechnungs-
betrag brutto übereinstimmt.

Sobald Sie die Aktion „Mahnstufe 
setzen“ ausführen,

▪ wird die Mahnstufe 1 am Beleg 
gesetzt

▪ wird die Aktion „Mahnung 
anzeigen“ aktiv

▪ bekommen Sie die Aktion 
„Mahnstufe erhöhen“.
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Mahnwesen
Mahnstufen erhöhen, verringern

Fachadministrativ kann 
erfasst werden, wie viele 
Mahnstufen es geben soll. 

Die Aktion „Mahnstufe 
erhöhen“ ist aktiv solange es 
noch mindestens eine 
Mahnstufe gibt, die höher ist, 
als die im Beleg erfasste 
Mahnstufe. 

Sobald es mindestens eine 
Mahnstufe gibt, die niedriger 
ist, als die im Beleg erfasste 
Mahnstufe, wird die Aktion 
„Mahnstufe verringern“ aktiv.
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Exkurs Administration
Context „Mahnstufe“

Die Mahnstufen werden im Context 
„Mahnstufe“ erfasst. Wenn Sie eine 
Mahnstufe markieren, sehen Sie, 
welche Texte im Mahnreport an 
welcher Stelle angezeigt werden.
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Exkurs Administration
Context „Mahnstufe“

Vergeben Sie einen Titel für die 
Mahnstufe, bspw. „Mahnstufe 2“.

Weisen Sie der Mahnstufe eine Nummer zu, bspw. „2“.

Legen Sie fest, ob eine Mahngebühr berechnet werden soll.

Geben Sie an, bis wann der offene Betrag überwiesen sein soll. 
Ist der Betrag nach Ablauf der Toleranztage im Beleg noch 
nicht als „Bezahlt“ hinterlegt, wird die nächste Mahnung fällig.

Legen Sie fest, welche Texte im Mahnreport an welcher Stelle 
angezeigt werden sollen. Legen Sie dazu vorab Dokument-
vorlagen vom Typ „Textbaustein“ mit der Klassifizierung 
„Mahnungstext“ an.
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Mahnwesen
Mahnung anzeigen

Um sich die Mahnung als PDF 
anzeigen zu lassen, führen Sie die 
Aktion „Mahnung anzeigen“ aus.

Reporttitel

Reportbetreff

Erinnerungstext

Reporttext
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Mahnwesen
Mahnung versenden

Das PDF können Sie als E-Mail oder per 
Post versenden. Die Funktionsweise ist 
identisch mit dem Versand von Belegen 
(Folien „Beleg per E-Mail versenden“ und 
„Beleg per Post versenden“).
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Mahnwesen
Dashlets

Im Dashletstore finden Sie die Dashlets „Erste 

Mahnung fällig“ und „Zweite Mahnung fällig“. Sie 

finden dort Belege, bei denen eine Mahnstufe 

gesetzt werden muss. Die 1. Mahnung wird fällig 

nach „Belegdatum + Toleranztage“. Die 2. Mahnung 

wird fällig nach „Mahndatum + Toleranztage“.



Vertrag

193



Durch Fachadministrator    
vorab zu bearbeiten

Durch Anwender „täglich“ 
in Verwendung
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Vertriebsprozess

 Opportunity


Angebot

$ 
Beleg

 Preise


Produkt

Check-
listen


Planung

 Vertrag

Klassifi-
zierung

DealContact
Qualifi-
cation Prospect Offer

Negoti-
ation

Vertriebsanalyse
 Umsatz-
prognose


Conversion

Rate


Sales

Dashboard

Zielerfassung

Mahnstufe


ProduktpaketWährend der Phase „Negotiation“ können Sie im 

Context „Vertrag“ die Vertragsverhandlungen 
dokumentieren und Vertragsversionen ablegen.



Vertrag
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Dokumentation der Vereinbarungen

Beim Erstellen eines neuen Vertrags, wird 
die Vertragsnummer systemisch vergeben.

Bei der Vertragsart haben Sie die Auswahl 
zwischen Rahmenvertrag, Dienstleistungsvertrag 
und Wartungsvertrag. Die Vertragsarten können 
vom Fachadministrator angepasst werden.

Beim Status können Sie „gültig, unbefristet“, 
„gültig, befristet“, „noch nicht unterschrieben“, 
„keiner, Einzelberechnung“, „gekündigt“ oder 
„abgelehnt“ wählen.

Auch die Auswahlmöglichkeiten beim 
Vertragsstatus können vom Fachadministrator 
angepasst werden. 



Vertrag
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Dokumentation der Vereinbarungen

Mit der Zahlungsweise „Jährlich“, „Halbjährlich“ 
oder „Vierteljährlich“ wählen Sie, wie oft der 
vereinbarte Betrag fällig wird.

Mit dem Datum, das Sie im Feld „nächste Fälligkeit“ 
eintragen, bestimmen Sie, ab wann die 
Zahlungsroutine beginnt.



Sichtbarkeit am Kunden
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Im Tab „360 Grad“ sind die Angebote, 
Rechnungen und andere Belege, sowie 
die Opportunitys oder Verträge, die für 
die Firma erstellt wurden, verknüpft.

Tab „360 Grad“



Vertriebsanalyse
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Durch Fachadministrator    
vorab zu bearbeiten

Durch Anwender „täglich“ 
in Verwendung
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Vertriebsprozess

 Opportunity


Angebot

$ 
Beleg

 Preise


Produkt

Check-
listen


Planung

 Vertrag

Klassifi-
zierung

DealContact
Qualifi-
cation Prospect Offer

Negoti-
ation

Vertriebsanalyse
 Umsatz-
prognose


Conversion

Rate


Sales

Dashboard

Zielerfassung

Mahnstufe


Produktpaket



Sales Dashboard
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▪ Um die verschiedenen fachlichen Anforderungen abzubilden, zur Beobachtung vertrieblicher 
Kennzahlen und deren Entwicklungen bieten Dashlets verschiedene Funktionalitäten.

▪ Sie können festlegen, dass die Dashlets des Sales Dashboard nur vom Vertriebsleiter 
konfiguriert werden können. „Normale“ User können dann keine weiteren Dashlets hinzufügen 
oder Dashlets löschen.

Kennzahlen Filteransichten

Sales Dashboard
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Dashlets



Sales Dashboard
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Wenn Sie im Filter mehrere Gruppierungen 
gewählt haben, können Sie bei Diagrammen 
durch das Anklicken eines Balkens oder einer 
Balkenbeschriftung in die Grafik der 
darunterliegenden Gruppierung wechseln.

Interaktives Dashlet
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Kennzahlen-Dashlet

Die im Context „Planung“ 
für das angegebene Jahr 
eingetragenen Planungen.

„Prognose einer 
Opportunity“ mal 
„Wahrscheinlichkeit 
der Opportunity“

Prognosen aus den 
Opportunitys für das 
angegebene Jahr.

Summe aller Rechnungs-
beträge (rabattiert) aus 
versendeten Rechnungen 
(ohne Stornierungen).

Summe aller versen-
deten Angebote.

Stornierte Rechnungsbetrags-
summe im Verhältnis zur 
gesamten Rechnungsbetrags-
summe.

Alle Opportunities
mit Status „offen“.

Anzahl stornierter Rech-
nungen in Prozent.
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Dashlet Stornoquoten 

Anzahl stornierter 
Rechnungen in Prozent.

Summe stornierter 
Rechnungsbeträge.



Conversion Rate
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Oberer Bereich

Die roten Balken zeigen, wie viel 
Prozent der Opportunitys sich aus 
der Phase heraus in eine der 
nachfolgenden Phasen entwickelt 
haben oder den Status „Bestellung“ 
oder „Teilauftrag“ bekommen 
haben. Die blauen Balken zeigen, 
wie viel Prozent der Opportunitys
sich aus der Phase heraus in eine 
nächste Phase entwickeln sollen 
bzw. den Status „Bestellung“ oder 
„Teilauftrag“ erreichen sollen. 

Würde eine Opportunity bspw. 
direkt in der Phase „Prospect“  auf 
Phase "Deal" oder Status 
„Bestellung“ gesetzt werden, dann 
wird sie so betrachtet, als hätte sie 
auch die zwischenliegenden 
Phasen durchlaufen und wird in 
diesen mitgezählt.

Conversion Rate
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Die Conversion Rate steht als eigener Context in der 
Menügruppe Vertrieb zur Verfügung oder kann als Dashlet 
genutzt werden. Das Dashlet befindet sich im DashletStore.



Unterer Bereich

Die roten Balken zeigen, 
wie viele Opportunitys von 
dieser Phase aus die Phase 
Deal erreicht haben. Die 
blauen Balken zeigen, wie 
viele Opportunitys aus 
dieser Phase die Phase Deal 
erreichen sollen.

Conversion Rate

209

Die Conversion Rate steht als eigener Context in der 
Menügruppe Vertrieb oder als Dashlet zur Verfügung. 
Das Dashlet befindet sich im DashletStore.
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Exkurs in die Administration
Zielerfassung Conversion Rate

Wählen Sie eine Phase 
der Opportunity.

Tragen Sie im Feld „Ziel in %“ 
ein, wie viel Prozent aller 
Opportunitys von der oben 
gewählten Phase in die 
nächste Phase wechseln 
sollen.

Tragen Sie im Feld „Ziel Conversion
zum Deal in %“ ein, wie viel Prozent 
aller Opportunitys von der oben 
gewählten Phase in die letzte 
Phase (Deal) wechseln sollen.



Umsatzplanung & Umsatzprognose
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Überblick Umsatzplanung und -prognose
Umsatzziel

Sie können für Ihr Geschäftsjahr ein Umsatzziel erfassen und dieses auch herunterbrechen auf quartalsweise und 
monatliche Umsatzziele.

Planung

Sie können für Firmen Planungen erstellen, das heißt, einen Betrag erfassen, den Sie als Umsatz mit dieser Firma in 
einem Geschäftsjahr erwarten. Sie können die Planung auch auf Produktgruppenebene erstellen. 

Prognose

In einer Opportunity können Sie eine Prognose (Forecast) erfassen. Die Prognosen können Sie auch auf 
Produktgruppenebene erfassen. Anhand der bei der Opportunity hinterlegten Wahrscheinlichkeit wird die Prognose 
auch gewichtet dargestellt. 

Auftragseingang

Der Auftragseingang errechnet sich aus den netto-Summen der Bestellbestätigungen, die versendet und nicht 
storniert sind.

Umsatz

Der Umsatz errechnet sich aus den netto-Summen der Rechnungen, die versendet und nicht storniert sind. Wenn 
Sie Rechnungen nicht in ADITO erfassen, sondern aus einem Drittsystem importieren möchten, finden Sie weitere 
Informationen in der Readme des Moduls receipt.

https://gitlab.adito.de/xrm-modules/xrm-sales/receipt/-/blob/minor/README.md
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Exkurs in die Administration
Umsatzziel

Geben Sie hier das Jahr ein, in dem 
Ihr Geschäftsjahr beginnt, für das 
Sie ein Umsatzziel erfassen wollen.

Sie können auch noch das 
Quartal und Monat des 
Umsatzzieles festlegen.

Geben Sie hier das 
Umsatzziel in Tausend an, 
das heißt bei einem 
Umsatzziel von 100.000, 
tragen Sie 100 ein.

Start des Geschäfts-
jahres im Juli.



Umsatzplanung
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Neue Planung erstellen

Markieren Sie die Firmen, für 
die Sie eine Planung erstellen 
wollen und führen Sie die 
Aktion „Planung erstellen“ aus. 
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Umsatzplanung
Neue Planung erstellen

Für die Firmen aus dem Filter 
werden automatisch 
Verknüpfungen erstellt. 

Tragen Sie die Werte 
ein wie gewünscht. 
Der Status ist mit 
„In Planung“ vorbe-
legt und ist an 
dieser Stelle nicht 
änderbar.
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Umsatzplanung
Neue Planung erstellen

Nach dem Speichern erscheint ein Overlay. 
Sollte bei einer Firma bereits eine Planung für 
die gewählte Produktgruppe vorhanden sein, 
wird diese nicht überschrieben, sondern im 
unteren Bereich angezeigt. Sowohl im oberen 
als auch im unteren Bereich können die 
Volumina für die Firmen separat bearbeitet und 
gespeichert werden.



Umsatzplanung
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Context Planung

Im Context „Planung“ sehen 
Sie alle jemals angelegten 
Planungen.

Mit Hilfe der Icons am 
Beginn eines Datensatzes 
können Sie auf einen Blick 
sehen, welchen Status eine 
Planung hat.

= In Planung

= Geplant

= Fixiert



Umsatzplanung

219

Context Planung – Multiedit-Ansicht

In der Multiedit-Ansicht 
können Sie die Volumina 
anpassen und über den 
Button „Speichern“ 
bestätigen. Solange eine 
Änderung noch nicht 
gespeichert ist, können Sie 
sie zurücksetzen, um wieder 
den ursprünglichen Wert zu 
erhalten. 

Bei Planungen mit dem 
Status „Fixiert“ können 
Sie das Volumen nicht 
mehr anpassen.



Beispiel: 
Der Mitarbeiter für Berlin möchte alle Planungen von „In Planung“ auf „Geplant“ 
setzen, nachdem er alle Planungen angepasst und finalisiert hat.

Umsatzplanung
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Serienaktion – Status wechseln



Beispiel 1:
Eine Stelle wird neu besetzt und der neue Kollege bekommt alle Umsatzplanungen seines Vorgängers zugewiesen.

Beispiel 2: 
Das Gebiet Bayern wird in Süd- und Nord-Bayern aufgeteilt. Ursprünglich betreute ein Mitarbeiter alle Firmen in 
Bayern, nun gibt es einen weiteren Kollegen, dem die entsprechenden Planungen zugeordnet werden.

Umsatzplanung 
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Serienaktion – Verantwortlichen wechseln
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Planung in der Firma

Für die Grafik werden folgende 
Zahlen verwendet:

▪ die Planung auf Kundenebene.
▪ die Prognose, die in den jeweiligen 

Opportunitys erfasst wurde.
▪ die Prognose gewichtet. Hier wird 

die Prognose mit der in der 
Opportunity angegebenen 
Wahrscheinlichkeit multipliziert.

▪ Umsatz aus versendeten, nicht 
stornierten Rechnungen (Summe 
netto).

▪ Auftragseingang aus versendeten, 
nicht stornierten Bestellbestäti-
gungen (Summe netto).

Die zu einer Firma gehörenden Planungen sehen 
Sie auch in der Firma im Tab „Planung“.
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Prognose
Exkurs in die Opportunity

Prognosen (Forecasts) 
werden in der Opportunity 
erfasst. Auch hier werden 
Planung, Prognose, 
gewichtete Prognose, Umsatz 
und Auftragseingang 
einander grafisch 
gegenübergestellt.

Gewichtete Prognose =

Die Summe der einzelnen 
Prognosewerte  multipliziert 
mit der Wahrscheinlichkeit.
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Umsatzprognose

Beim Öffnen des Contexts „Umsatz-
prognose“ werden die Werte, die im 
System hinterlegt sind, kumuliert 
dargestellt.

Mit Hilfe des Filters können Sie Werte 
aus- oder einblenden, 
Gruppierungen festlegen und 
Bedingungen definieren.
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Umsatzprognose aus Firmenfilter

Wenn Sie die Serienaktion 
"Umsatzprognose öffnen" 
ausführen, öffnet sich 
automatisch der Context 
„Umsatzprognose“. Die 
gewählten Firmen sind 
dann bereits im Filter 
vorbelegt.

Sie können die 
Umsatzprognose 
für maximal 50 
Firmen öffnen.



Umsatzprognose
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Der Diagrammtyp 
lässt sich anpassen.

Mit der Serienaktion "Umsatz-
prognose öffnen" (in der 
Filteransicht des Contexts „Firma“) 
gelangen Sie automatisch in den 
Context "Umsatzprognose„. Der 
Filter auf die gewählten Firmen 
wird automatisch gesetzt.

Mit der Aktion "Umsatzprognose öffnen" werden keine Jahresfilter gesetzt. Das heißt, im Diagramm werden 
alle in der Firma gepflegten Planungs-, Prognose- und Umsatzwerte kumuliert für alle Jahre angezeigt.
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Auftragseingang

Der Auftragseingang 
errechnet sich aus den 
netto-Summen der 
Bestellbestätigungen, 
die versendet und 
nicht storniert sind.
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Umsatz

Der Umsatz errechnet 
sich aus den netto-
Summen der Rechnun-
gen, die versendet und 
nicht storniert sind. 
Wenn Sie Rechnungen 
nicht in ADITO erfas-
sen, sondern aus 
einem Drittsystem 
importieren möchten, 
finden Sie weitere 
Informationen in der 
Readme des Moduls 
receipt.

https://gitlab.adito.de/xrm-modules/xrm-sales/receipt/-/blob/minor/README.md
https://gitlab.adito.de/xrm-modules/xrm-sales/receipt/-/blob/minor/README.md
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Umsatz

In der Vorschau der Firma finden Sie den tatsächlichen 
Umsatz von aktuellem und vorherigem Geschäftsjahr.



Dieses Dokument unterliegt urheberrechtlichem Schutz. Sie dürfen die Inhalte für den 
vorgesehenen Zweck wie z.B. eine ADITO Schulung oder ein ADITO Projekt nutzen 
(insbesondere auch speichern und vervielfältigen), aber nur nach Absprache mit ADITO 
verändern, an Dritte weitergeben, veröffentlichen oder für andere Zwecke verwenden.

230




	Standardabschnitt
	Slide 1: Vertrieb
	Slide 2
	Slide 3: Agenda (1/3)
	Slide 4: Agenda (2/3)
	Slide 5: Agenda (3/3)
	Slide 6
	Slide 7

	Vertriebsprozess
	Slide 8

	Opportunity
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11: Opportunity
	Slide 12: Opportunity
	Slide 13: Opportunity anlegen
	Slide 14: Opportunity anlegen
	Slide 15: Opportunity
	Slide 16: Opportunity
	Slide 17: Opportunity
	Slide 18: Opportunity
	Slide 19: Opportunity
	Slide 20: Opportunity
	Slide 21: Opportunity
	Slide 22: Opportunity
	Slide 23: Opportunity – Exkurs Filteransicht
	Slide 24: Opportunity
	Slide 25: Opportunity
	Slide 26: Opportunity
	Slide 27: Opportunity
	Slide 28: Opportunity
	Slide 29: Opportunity
	Slide 30: Opportunity
	Slide 31: Opportunity
	Slide 32: Opportunity
	Slide 33: Opportunity
	Slide 34: Opportunity
	Slide 35: Opportunity
	Slide 36: Opportunity
	Slide 37: Opportunity
	Slide 38: Opportunity
	Slide 39: Opportunity
	Slide 40: Opportunity KI-gestützt nach BANT-Kriterien bewerten
	Slide 41: Opportunity KI-gestützt nach BANT-Kriterien bewerten
	Slide 42: Opportunity KI-gestützt nach BANT-Kriterien bewerten
	Slide 43: Opportunity
	Slide 44: Opportunity
	Slide 45: Opportunity
	Slide 46: Opportunity
	Slide 47: Opportunity
	Slide 48: Opportunity
	Slide 49: Opportunity
	Slide 50: Opportunity Diagrammansichten
	Slide 51: Opportunity Diagrammansichten
	Slide 52: Exkurs Serverprozess

	Produkte, Produktpakete u. Preise
	Slide 53
	Slide 54
	Slide 55: Produkt
	Slide 56: Produkt
	Slide 57: Produkt
	Slide 58: Produkt
	Slide 59: Produkt
	Slide 60: Produkt
	Slide 61: Produkt
	Slide 62: Produkt
	Slide 63: Exkurs in die Firma
	Slide 64: Preise
	Slide 65: Preise
	Slide 66: Preise
	Slide 67: Preisfindungslogik im Angebot
	Slide 68: Preisfindungslogik im Angebot
	Slide 69: Produktstücklisten
	Slide 70: Produktstücklisten
	Slide 71: Produktstücklisten
	Slide 72: Produktstücklisten
	Slide 73: Produktstücklisten
	Slide 74: Produktstücklisten
	Slide 75: Produktbeschreibung
	Slide 76: Produkt in Angeboten/Belegen
	Slide 77: Produkteigenschaften
	Slide 78: Context „Preise“
	Slide 79: Produktpaket
	Slide 80: Produktpaket
	Slide 81: Produktpaket

	Angebot
	Slide 82
	Slide 83
	Slide 84
	Slide 85: Angebot
	Slide 86: Angebot
	Slide 87: Angebot
	Slide 88: Angebot
	Slide 89: Angebot
	Slide 90: Angebot
	Slide 91: Angebot
	Slide 92: Angebot
	Slide 93: Angebot
	Slide 94: Angebot
	Slide 95: Angebot
	Slide 96: Angebot
	Slide 97: Angebot
	Slide 98: Angebot
	Slide 99: Angebot
	Slide 100: Angebot
	Slide 101: Angebot
	Slide 102: Angebot
	Slide 103: Angebot
	Slide 104: Angebot
	Slide 105: Angebot
	Slide 106: Angebot
	Slide 107: Angebot
	Slide 108: Angebot
	Slide 109: Angebot
	Slide 110: Angebot
	Slide 111: Angebot
	Slide 112: Angebot
	Slide 113: Angebot
	Slide 114: Angebot
	Slide 115: Angebot
	Slide 116: Angebot
	Slide 117: Angebot
	Slide 118: Angebot
	Slide 119: Angebot
	Slide 120: Angebot
	Slide 121: Angebot
	Slide 122: Angebot
	Slide 123: Angebot
	Slide 124: Angebot
	Slide 125: Angebot
	Slide 126: Angebot
	Slide 127
	Slide 128: Angebot anzeigen
	Slide 129: Angebot anzeigen
	Slide 130: Angebot anzeigen
	Slide 131: Angebot versenden
	Slide 132: Angebot versenden
	Slide 133: Angebot versenden
	Slide 134: Angebot versenden
	Slide 135: Angebot versenden
	Slide 136
	Slide 137: Angebotsnummer - Versionsnummer
	Slide 138: Versionierte Angebote
	Slide 139: Versionierte Angebote
	Slide 140
	Slide 141: Angebotsstatus
	Slide 142: Angebotsstatus
	Slide 143: Angebotsstatus

	Beleg
	Slide 144
	Slide 145
	Slide 146
	Slide 147: Belege
	Slide 148: Beleg
	Slide 149: Beleg
	Slide 150: Beleg
	Slide 151: Beleg
	Slide 152: Beleg
	Slide 153: Beleg
	Slide 154: Beleg
	Slide 155: Beleg
	Slide 156: Beleg
	Slide 157: Exkurs zu Gesetzen und Normen
	Slide 158: Exkurs zu Begriffen
	Slide 159: Implementierung im ADITO xRM
	Slide 160: Beleg
	Slide 161: Beleg
	Slide 162: Beleg
	Slide 163: Beleg
	Slide 164: Beleg
	Slide 165: Beleg
	Slide 166: Beleg
	Slide 167: Beleg
	Slide 168: Beleg
	Slide 169: Beleg
	Slide 170: Beleg
	Slide 171: Beleg
	Slide 172: Beleg
	Slide 173: Beleg
	Slide 174: Beleg
	Slide 175: Beleg
	Slide 176: Beleg
	Slide 177: Beleg
	Slide 178: Beleg
	Slide 179: Exkurs in die Firma
	Slide 180: Beleg
	Slide 181: Beleg
	Slide 182: Exkurs in die Firma

	Mahnwesen
	Slide 183
	Slide 184: Zahlungseingang
	Slide 185: Mahnwesen
	Slide 186: Mahnwesen
	Slide 187: Mahnwesen
	Slide 188: Exkurs Administration
	Slide 189: Exkurs Administration
	Slide 190: Mahnwesen
	Slide 191: Mahnwesen
	Slide 192: Mahnwesen

	Vertrag
	Slide 193
	Slide 194
	Slide 195: Vertrag
	Slide 196: Vertrag
	Slide 197
	Slide 199: Tab „360 Grad“

	Vertriebsanalyse
	Slide 200
	Slide 201

	Vertriebsdashboard
	Slide 202
	Slide 203: Sales Dashboard
	Slide 204: Sales Dashboard
	Slide 205: Kennzahlen-Dashlet
	Slide 206: Dashlet Stornoquoten 

	Conversion Rate
	Slide 207
	Slide 208: Conversion Rate
	Slide 209: Conversion Rate
	Slide 210: Exkurs in die Administration

	Umsatzplanung & Umsatzprognose
	Slide 211
	Slide 212: Überblick Umsatzplanung und -prognose
	Slide 213: Exkurs in die Administration
	Slide 214: Umsatzplanung
	Slide 215: Umsatzplanung
	Slide 217: Umsatzplanung
	Slide 218: Umsatzplanung
	Slide 219: Umsatzplanung
	Slide 220: Umsatzplanung
	Slide 221: Umsatzplanung 
	Slide 222: Planung in der Firma
	Slide 223: Prognose
	Slide 224: Umsatzprognose
	Slide 225: Umsatzprognose aus Firmenfilter
	Slide 226: Umsatzprognose
	Slide 227: Auftragseingang
	Slide 228: Umsatz
	Slide 229: Umsatz

	Ende
	Slide 230
	Slide 231


