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CURSO

O presente curso tem como objetivo preparar os
alunos para atuarem de forma efetiva com as solu¢fes
do SAP SD - Vendas e Distribuicao;

Resgatar os conceitos dos cenarios de vendas e suas
diversificacdes no SAP S/AHANA;

Discutir, configurar e testar cenarios de SD através da
execuc¢ao pratica no sistema;

Apresentar o SAP FIORI e alguns App “s relacionados a
parte funcional do SD;

Ampliar a rede de relacionamentos no mundo SAP de
todos os participantes;
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% Interessados em ingressar no mercado de
Consultoria SAP iniciando seus conhecimentos

& em um ambiente baseado na proépria
ferramenta;
i % Consultores iniciantes do Modulo SD que

desejam ampliar seus conhecimentos em
Processos de  Negocios, Conceitos e
Configuracdes do Sistema;

¢ <« Consultores SAP de outros Mdbdulos que
desejam ampliar seus conhecimentos no
Modulo de SD;

% Usuarios Chaves de empresas que utilizam SAP
como Sistema de Gestao;

% Usuarios Chaves de Projetos de Implementacao;

SD
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Pré-Requisitos

o
% Conhecimentos nos  processos  basicos
Logisticos, de Vendas e de Distribuicao;
o
[ ]

SD




CURSO

% Estrutura Organizacional

v Definicao
o Mandante, Empresa, Organizacao de vendas,
Canal de Distribuicéo, Setor de Atividade,
Local de Expedicéo, Area de Vendas
v Atribuicles
o Organizacao de vendas — empresa
Canal de distribuicao - organizacéao de vendas
Setor de atividade - organizacao de vendas
Formar area de vendas
Escritério de vendas - area de vendas
Grupo de vendedores - escritdrio de’'vendas
Organizacao de vendas - canal distribuigao —
centro
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% Dados Mestres no Processo de'Vendas e
Distribuicao

Mestre de clientes

Mestre de Materiais — VisOes de vendas L/

Info Cliente-Material L/
Dados mestre de condi¢cOes para deter Rxsﬁ) de )
preco em ordens do cliente . V

& 8 B
< -

. » 2 T
“~ e e
g &
s
v *
.




CURSO

Sintese do Processo de Vendas e Distribuicao

v" Ordens de Vendas:
o Criacao dos tipos de documentos de vendas:
o Determinacao da Area de Vendas
o Determinagcao do Centro Fornecedoar, Local de
Expedicao e itinerario
Documentos incompletos
Documentos em atraso
Modificagcdes nos documentos de vendas
Bloqueios:
= Bloqueio da Remessa, Motivo de'recusa
» Liberacao do documento de venda
L blogueado no credito

o
O O O O

v' Remessas/Fornecimentos
o Criacdo dos tipos de documentos de remessa

Criacao do Picking

Processamento coletivo no Picking

Processamento coletivo na saida da

mercadoria

Documentos incompletos

Baixa do estoque (saida de mercadOm

Estorno da saida da mercadoria

Contabilizacdo da baixa do estoque \ Vf |
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‘CURSO

o Criacado dos documentos de fatura
o Processamento coletivo no faturamento
» o Contabilizacao dos impostos, receitas e
despesas
v" Fluxo de documentos

® < Determinacdo de processamento coletivo

v' Criacao de remessas/fornecimentos/entregas
coletivas e faturas coletivas

L % Configuracao dos documentos de vendas

v' Ordem de Vendas

o Definir tipos de doc.vendas

o Definir intervalos de numeragao para
docs.vendas

o Definir motivos de ordem

o Atribuir tipos documento/de/'vendas e
organizacdes de vendas a/motivos ordem

o Atribuir area de vendas a tipos de umento
de vendas

o Controle de copia
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CURSO

o Definir categorias de item (Func¢bes das
categorias de itens)

o Atribuir categorias de item

o Atribuir motivos recusa a tipos documento
vendas e organizagdes vendas

o Divisoes da remessa

o Parceiros de Negocios

o Verificacdo de Dados incompletos

v Remessa/Entrega/Fornecimento
o Determinacéo de local de
expedicao/dpto.entrada mercadorias
o Controle de dados incompletos para
fornecimentos
o Definir tipos de remessa
o Definir categorias de item de remessa
o Definir intervalos de numeragao para
CINEREES;
o Controle de copia
o Picking L/
» Processo de Picking,
= Como fazer o picking, REA
= Status de picking
o Vverificagao de Dados incompletos
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CURSO

v' Fatura
o Definir tipo de documento de faturamento
o Definir intervalos de numeracéo para
® documentos de faturamento
o Atualizar controle de copia para documentos
de faturamento
o Atualizar nimero maximo de itens de
faturamento

% Pricing Procedure

v' Conceitos
v Pricing Procedure
L o Definir e atribuir esquemas de calculo
o Atribuir esquemas de documentos a tipos de
ordem
o Atribuir esquemas de documentos atipos de
faturamento
o Definir determinacao de esquema de calculo
Definir tipos de condigcao'para determinagéo
de precos r~
Definir sequéncias de acesso
Criar tabelas de condigoes
Catalogo de campos V
Contabilizacao de receitas, despesas - "”’9 f
impostos
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CURSO

+» Criando cenarios de vendas S/4

v" Vendas regulares

o Vendas no mercado interno
Vendas no mercado externo
Devolucéo de vendas
Vendas triangulares
Vendas com entrega futura
Consignacao
Notas de crédito e débito

0O O O O O O

X/

s Criando cenarios de vendas Fiori
o Conhecendo os Apps de Vendas e
! Distribuigo
o Aplicando o conhecimento adquiridos dos
cenarios no S/4 no Fiori
= Criando ordens de vendas
= Criando documentos de fornecimentos
» Fazendo Picking
» Fazendo baixa de estoque
= Fazendo faturamento

= Verificando fluxo de document U L
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CONDICOES DE

Pessoa Fisica
l < Parcelamento em atE 12x no cartdo de Crédito;

% 5% de desconto para pagamento a Vista

Pessoa Juridica

i % Pagamento em 21dd aps6s emissao da NF
através de transferéncia bancaria;

Inscricoes
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http://www.creative-ti.inf.br/formulario

INSTRUTOR

Carga Horéaria
% 68 Horas;
% Disponivel na Modalidade

Online ao Vivo;

®
Instrutor

% Douglas Silva;

L % Profissional formado em Comércio Exterior pe
especializado em Vendas e Marketing pela FGYV,
passado por treinamentos na academia SAP, poss
anos de experiéncia em logistica, comeércio e imp
de 20 anos em SAP (R3, Mysap, ECC e S/AHANA).
projetos nacionais e internacionais, atendendo
empresas de iversos

Trabalhou nos setores automotiVio, minerag
farmacéutico, autopecas, bebidas, alimentacao,
aviacdo, servicos hospitalares, agroindustria e

Especialista em vendas e distribuicdo, localizacdo b
configuracdo de variantes, embalagens autom
adequacbes legais de impostos, gestao de contratc
precificacido e margem de vendas, além de outra
metodologias SAP, possui experiéncia em integracao EDI,
solu¢des moéveis e formacgao de consultores SD desde 2005

% CVdo Instrutor -

SD


http://www.creative-ti.inf.br/instrutores

INSTRUTOR

Carga Horaria
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Online ao Vivo;

Instrutor

68 Horas;

Disponivel na Modalidade

Claudio Martins;

Consultor SAP com extensa experiéncia de me
Tecndlogo em Processamento de Dados pela
Cursou MBA Executivo em Administracao
Tecnologia da Informacao; 3

Atua como consultor de negdcios\com foco e
2000 no Brasil tendo atuad varias
diversos setores industriais co

Trucks entre outras;

Ministra treinamentos com foco em SD (Acade
Localizacdo Brasil, e Price Procedure);

CV do Instrutor -

SD
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@ TREINAMENTO ONLINE AO VIVO + VIDEOAULAS
@ ACESSO IMEDIATO AO FORMATO VIDEOAULAS
S AMBIENTE S/AHANA DE ALTO DESEMPENHO

@ COACHING DE CARREIRA COM COACHES
CERTIFICADOS SLAC

@ APP VIP DE VAGAS SAP EM PRIMEIRA MAO

@ INTRUTORES SAP SENIOR HA MAIS DE 20 ANOS
< CERTIFICADO DE PARTICIPACAO E SUPORTE VIP
@ PLATAFORMA DE STREAMING SAP HD 1080P

< GRUPOS VIP DE NETWORKING (+3000 ALUNOS)

< 0 CENTRO DE TREINAMENTOS COM MAIOR NUMERO
DE DEPOIMENTOS DO MERCADO DE TI




HALL DE

DEPOIMENTO.

CENTENAS DE DEPOIMENTOS EM:
CREATIVE-TI.INF.BR/DEPOIMENTOS



CONTATO

Contatos e Informac&es
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