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Unternehmen in sdmtlichen Branchen stehen vor der Herausforderung,
sich auf die digitalisierte, globalisierte und vernetzte Welt auszurichten. Es
gilt, sich schnell und flexibel am Markt zu behaupten und dabei u. a. die Be-
reiche Social Media, Internet of Things (IoT), Mobility sowie Analytics auf-
zugreifen, um den Markt bestmaoglich zu bedienen.

Auch die Geschiftsmodelle durchlaufen aufgrund der digitalen Transfor-
mation einen Wandel, und viele Unternehmen verbessern und automa-
tisieren dadurch ihr Kernangebot. Um den Kundenbediirfnissen zu ent-
sprechen, werden vermehrt Services statt klassischer Produkte angeboten.
Unternehmen bieten einmalige Dienstleistungen und Produkte in Abon-
nements an oder sie stellen Biindelprodukte zusammen, um ihre Service-
pakete individuell zu schniren und den Mehrwert fur den Kunden zu
steigern. Gleichzeitig erweitern sie ihr Angebot mit dem Ziel, in neue Ab-
satzmarkte vorzudringen. Dabei verfolgen einige Unternehmen den An-
satz, Dienstleistungs- und Servicepartner in das neue Geschaftsmodell mit
einzubeziehen.

Um in diesem dynamischen Markt bestehen zu kdénnen, miissen sich Un-
ternehmen neu ausrichten und erfolgreich vom Wettbewerb absetzen.
Genau zu diesem Zweck stehen die Losungen SAP C/4HANA und SAP
S/4HANA rund um die Abrechnung zur Verfligung. Sie umfassen die im
Folgenden genannten Bereiche und definieren in neuer Weise, wie das
Kundenerlebnis durchgiangig und einheitlich gestaltet werden kann, und
zwar uber

= Handel,

® Marketing,
® Abrechnung,
® Vertrieb und

m Service

hinweg. Dabei bietet SAP sowohl On-Premise- als auch Cloud-Losungen an
und stellt erganzend zahlreiche Apps zur Verfugung.

In diesem Buch widmen wir uns vor allem der On-Premise-Losung SAP
Billing and Revenue Innovation Management (SAP BRIM), die frither unter
dem Namen SAP Hybris Billing gefiihrt wurde. Den Fokus setzen wir dabei
auf die Kernfunktionen der Losung. Auf der Website (http.//s-prs.de/
v590601) finden Sie im Produktportfolio Billing neben den Losungen, die in
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diesem Buch beschrieben werden, auch weitere SAP-Produkte, die wir im
Rahmen dieses Buches explizit ausgeschlossen haben. Dazu gehoéren:

m SAP Digital Documents by OpenText

SAP Digital Documents ist eingebettet in die SAP-Losungen fur Cus-
tomer Engagement und unterstitzt Unternehmen bei der individu-
alisierten und empfangerspezifischen Kommunikation. Die Losung ist
nahtlos integriert in SAP Commerce, SAP Marketing, SAP BRIM, SAP
Customer Relationship Management (SAP CRM), SAP Configure, Price,
and Quote (SAP CPQ), Digital Asset Management (DAM) flir SAP by Open-
Textu.v.m.

® SAP Billing and Revenue Innovation Management, Service Control by
DigitalRoute
Service Control ist ein Bestandteil von SAP Convergent Mediation by
DigitalRoute. Die Losung kann genutzt werden, um im Prepaid-Szenario
Aktivitaten abzuleiten, wenn der Kunde kein Budget mehr hat. So kann
etwa der Datenservice gedrosselt oder ein Anruf abgebrochen werden.

Neben der On-Premise-Version von SAP BRIM bzw. SAP Hybris Billing bie-
tet SAP auch Losungen mit vergleichbarer Funktionalitat in der Cloud an.
Diese bestehen aus:

® SAP Subscription Billing
SAP Subscription Billing ist eine umfassende Losung zur Produktkon-
figuration, Preiskalkulation und Angebotserstellung (Configure, Price
and Quote, CPQ) sowie flr die Auftragsverwaltung und Vertragsabrech-
nung. Sie lasst sich nahtlos mit den SAP-C/4HANA-Losungen fiir Com-
merce, Marketing, Service und Sales kombinieren.

= SAP S/4HANA Cloud for contract accounting and invoicing (SAP FICAC)
Diese Cloud-Losung deckt die beiden On-Premise-Komponenten Ver-
tragskontokorrent und Convergent Invoicing ab.

In Kapitel 8, »Erweiterung des Losungsportfolios mit SAP C/4HANA und
SAP Predictive Analytics«, werden wir SAP Subscription Billing genauer be-
schreiben. Bei SAP FICAC verzichten wir auf eine detaillierte Beschreibung,
da wir die Funktionalitdten bereits in Kapitel 3, »Vertragskontokorrent in
SAP FI-CA«, und Kapitel 4, »Abrechnung und Fakturierung mit SAP Conver-
gent Invoicing«, vorstellen.

Die Losung SAP Billing and Revenue Innovation Management (SAP BRIM)
ist eine innovative und flexible Software fiir die Bepreisung, Abrechnung
und Fakturierung unterschiedlichster Services sowie klassischer Produkte.
Mit der Losung konnen innerhalb kurzer Zeit neue Services und Produkte
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eingefuhrt, konvergente Rechnungen erstellt, Simulationen durchgefiihrt
und Zahlungen verwaltet werden. Zudem erfiillt SAP BRIM Anforderungen
wie Massendatenverarbeitung, Echtzeitanbindung oder Umsetzung von
Prepaid- und Postpaid-Szenarien. Durch die Konfigurierbarkeit und Modu-
laritdt sowie durch die Integration mit anderen SAP-Modulen (z. B. SAP SD
oder SAP Utilities) und die Einbindung vorhandener (Abrechnungs-)Syste-
me bietet die SAP-Losung eine hohe Flexibilitit und Skalierbarkeit. Da-
durch wird eine einheitliche Aufienwirkung gegentber dem Kunden er-
zielt, und zugleich sind die internen Prozesse optimiert und transparent.

Aus technischer Sicht besteht SAP BRIM aus verschiedenen Komponenten,
die individuell entsprechend der Bediirfnisse eingesetzt werden konnen:
Die Tarifierung und die Preisfindung werden durch SAP Convergent Char-
ging, die Abrechnung und Faktura durch SAP Convergent Invoicing ermog-
licht. Das Subscription Order Management (in der Regel mit SAP CRM) und
das Customer Financial Management runden das Paket ab. Als flexible Uni-
versallosung wird SAP BRIM branchentibergreifend u. a. in Unternehmen
aus den Bereichen Telekommunikation, Logistik, Medien und Versorgung
eingesetzt.

Aufbau dieses Buches

Biicher haben in der Regel einen begrenzten Umfang, daher war es leider
nicht moglich, fiir jeden Funktionsbereich einen detaillierten Customizing-
bzw. Entwicklungsleitfaden bereitzustellen. So ist dieses Buch vor allem
dazu geeignet, Integrationsaspekte hervorzuheben; es eignet sich hingegen
nicht zur vertiefenden Einarbeitung eines Modulexperten in sein Spe-
zialthema.

Die einzelnen Kapitel bauen aufeinander auf, wobei jedes Kapitel eine in
sich geschlossene Einheit bildet und einzeln durchgearbeitet werden kann.

In Kapitel 1, »Die Welt von SAP BRIM«, lernen Sie zunédchst das Losungskon-
zept von SAP BRIM kennen, und wir beleuchten die Historie der Software.
Anschlieflend erfahren Sie, welchen Einflussfaktoren sich Unternehmen
ausgesetzt sehen und warum die Entwicklung von SAP BRIM als Teil der
SAP-S/4HANA-Familie dementsprechend notwendig war. Wir skizzieren
hier die Beweggrunde fir den Wandel der Abrechnung und der Vertriebs-
wege durch die Digitalisierung, den Einsatz sozialer Medien, die Mobilitat
und den hohen Nutzungsgrad des Internets. Anschliefend betrachten wir
den Einfluss dieses Wandels auf die Welt der Produkte und Dienstleistun-
gen ebenso wie auf die Kundenbindung. Der Servicecharakter wird dabei
eine zentrale Rolle spielen. Anschlieflend erlautern wir, wie Services und
klassische Produkte mithilfe von SAP BRIM zur Abrechnung gebracht wer-
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den kénnen. Dazu bringen wir Ihnen zunachst das Einsatzpotenzial der Lo-
sung naher, bevor Sie im Anschluss die einzelnen Komponenten und den
Systemverbund kennenlernen.

Kapitel 2, »Kundenmanagement mit SAP CRMg, beschreibt die Komponen-
te SAP Customer Relationship Management (SAP CRM) von SAP BRIM. Zu-
niachst gehen wir auf die Grundlagen ein und beantworten die Frage,
warum der Einsatz von CRM-Funktionalitidten wichtig ist und welchen Ar-
chitekturansatz SAP CRM verfolgt. Anschliefend erhalten Sie einen SAP-
BRIM-spezifischen Einblick in die CRM-Funktionen; Sie befassen sich zu-
nachst mit den Stammdaten und anschlieflend mit den zugehorigen Pro-
zessen.

In Kapitel 3, »Vertragskontokorrent in SAP FI-CA«, greifen wir das Thema
der Stammdaten erneut auf und beschreiben, wie diese im Vertragskon-
tokorrent abgebildet, genutzt und erweitert werden konnen. Anschlie-
Bend folgt eine Darstellung der wesentlichen Prozesse, die wir mit einer
Erlduterung zum Beleg im Vertragskontokorrent beginnen. Ein besonde-
rer Schwerpunkt des Kapitels liegt darauf, das Verstdndnis flr die Leis-
tungsfahigkeit und Flexibilitat des Massenkontokorrents zu scharfen. Ba-
sierend auf der Darstellung der Stammadaten und Prozesse, finden Sie hier
zudem Informationen tber die Integration des Vertragskontokorrents in
das Rechnungswesen sowie in SAP CRM.

In Kapitel 4, »Abrechnung und Fakturierung mit SAP Convergent Invoic-
ing«, stellen wir Thnen die Kernfunktionalititen und -prozesse des SAP
Convergent Invoicing fir die Abrechnung und Fakturierung als Teil des
Vertragskontokorrents vor. Hier geht es also erneut um die Massenfunk-
tionalitaten und das bewahrte Erweiterungskonzept des Vertragskontokor-
rents. Zusatzlich wartet diese Komponente u. a. mit dynamischen Klassen
und Schnittstellen fir Verbrauchsdaten und abrechenbare Positionen
sowie Standardschnittstellen fiir die Integration in oder von externen Sys-
temen auf. Wir haben uns angesichts der besonderen Leistungsfahigkeit
und Rolle des Convergent Invoicing in SAP BRIM dafiir entschieden, dieser
Komponente ein eigenstandiges Kapitel zu widmen.

Wir starten erneut mit den Stammdaten und geben Thnen einen Einblick,
welche Informationen diese beinhalten und welche Aufgabe sie im Rah-
men des Convergent Invoicing tibernehmen. Aufierdem erfahren Sie, wie
sich SAP Convergent Invoicing in die Systemlandschaft integrieren lasst.

Kapitel 5, »Rating in SAP Convergent Charging«, befasst sich zundchst mit
den technischen Grundlagen von SAP Convergent Charging und geht dann
auf die wichtigsten Funktionen und Prozesse ein. Dabei betrachten wir er-
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neut im ersten Schritt die Stammadaten des Kunden sowie des Serviceanbie-
ters. Anschliefiend beschreiben wir, wie Verbrauchsdaten und Ereignisse
ins System ibernommen werden, sowie deren Bewertung flir einmalige,
wiederkehrende und verbrauchsabhingige Gebiihren. Schliefilich greifen
wir wieder die Integration in die Systemlandschaft auf. In diesem Fall fin-
den Sie also Beschreibungen zur Integration in SAP CRM, SAP CI und in ex-
terne Abrechnungssysteme.

In Kapitel 6, »Die Verteilungsplattform SAP Convergent Mediation by Digi-
talRoute«, gehen wir auf die technischen Grundlagen dieser SAP-Kompo-
nente ein. Anschliefend erfahren Sie, wie die Plattform zur Verarbeitung
und Blndelung von Ereignissen eingesetzt werden kann. Sie erfahren hier
mehr tber die Konfiguration und Funktionsweise von SAP Convergent
Mediation, um die Weiterverarbeitung der Ereignisse mithilfe von work-
flowbasierten Prozessen zu steuern. SchliefSlich gehen wir auf Fehlerbe-
handlung und Monitoring ein, die in der Massenverarbeitung so optimiert
sein mussen, dass Fehler leicht auszumachen und aussagekraftige Kenn-
zahlen schnell zugéinglich sind.

In Kapitel 7, »Branchenspezifische Anwendungsbeispiele von SAP BRIM,
geben wir Thnen einen Einblick in praxisnahe Anwendungsbeispiele von
SAP BRIM. Wir mochten Thnen damit das Einsatzpotenzial der Losung auf-
zeigen und Sie unterstutzen, ein Verstandnis dafir zu entwickeln, wie flexi-
bel Losungsansatze fiir die unterschiedlichsten Branchen gewahlt werden
konnen.

In Kapitel 8, »Erweiterung des Losungsportfolios mit SAP C/4HANA und
SAP Predictive Analytics«, greifen wir das SAP-C/4HANA-Portfolio auf und
beschreiben dessen wesentliche Komponenten. Hier finden Sie auch Infor-
mationen zur Cloud-Lésung SAP Subscription Billing.

Das Buch schliefdt mit Kapitel 9, »Fazit und Ausblick, einer kurzen Zusam-
menfassung und einer Vorschau auf zukiinftige Entwicklungen im Umfeld
von SAP BRIM.

In Kapitel 2, »Kundenmanagement mit SAP CRMg, bis Kapitel 6, »Die Ver-
teilungsplattform SAP Convergent Mediation by DigitalRoute, stellen wir
die einzelnen Komponenten von SAP BRIM im Detail vor. In jedem Kapitel
beschreiben wir zudem den besonderen Charakter der Integration in die
SAP-BRIM-Gesamtlosung. Dazu erldutern wir insbesondere die Integration
in die Komponenten, die bereits in den vorangegangenen Kapiteln be-
schrieben wurden.

Darstellung der ein-

zelnen SAP-BRIM-
Komponenten
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Daruiber hinaus haben wir fiir Sie, thematisch gegliedert, die wichtigen
Transaktionen und Datenbanktabellen zusammengestellt. Entsprechende
Informationen haben wir tabellarisch dargestellt.

Auflerdem haben wir zum besseren Verstandnis und zur Veranschauli-
chung der Grundfunktionen ein Anwendungsbeispiel aufbereitet. Dieses
wird initial in Abschnitt 2.2.1 beschrieben und in Kapitel 2, »Kundenma-
nagement mit SAP CRMg, bis Kapitel 5, »Rating in SAP Convergent Charg-
ing«, immer wieder aufgegriffen. Informationen zum Anwendungsbeispiel
Video-on-Demand sind wie folgt hervorgehoben:

Anwendungsbeispiel: Video-on-Demand

Um die Themen bestmdglich zu vermitteln, werden nicht nur viele Abbil-
dungen, sondern auch Kisten mit weiterfihrenden Informationen ver-
wendet. Diese sind mit verschiedenen Icons markiert:

= Tipp
Kéasten mit diesem Icon geben Thnen Empfehlungen zu Einstellungen
oder Tipps aus der Berufspraxis.

® Hinweis
Dieses Icon weist Sie auf zusitzliche Informationen hin.

m Beispiel
Mit diesem Icon haben wir ausfiihrlichere Beispiele gekennzeichnet.
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