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SAP Business One 系统集成解决方案 
� SAP Business One 标准解决方案 介绍 
� CRM管理流程解决方案 
� 采购 流程解决方案 
� 销售流程解决方案 
� 库存管理解决方案 
� 生产流程解决方案 
� 财务管理流程 

Agenda 



SAP Business One Solution Map 



SAP Business One 产品功能 

z 物料主数据 

z 价格清单/

特殊价格 

z 非交易性收

发货 

z 库存盘点 

z 库存转储 

z 序列号管理 

z 批次管理 

z 捡配和包装 

•库存 

z 收款 

z 付款 

z 付款条款 

z 存款 

z 支票 

z 信用卡 

z 银行对账 

z 应收/应付

账款核销 

z 催款信 

 

z 采购订单 

z 采购收货单 

z 采购发票 

z 退货 

z 采购贷项凭

证 

z 到岸成本计

算 

z 报价单 

z 订单 

z 发货单 

z 发票 

z 退货 

z 预留发票 

z 多币别的价

格清单 

z 客户管理 

z 毛利计算 

z 信用额度 

z 科目表 

z 日记帐凭证 

z 日记帐分录 

z 周期性过帐

模板 

z 多货币核算 

z 汇兑损益 

z 资产负债表 

z 损益表 

z 现金流量表 

z 预算管理 

z 成本中心 

z 增殖税 

•收/付款 •采购 •销售 •总帐 

z报表和数据导航 

z基本的应用技术 (拖放相关; 预警; UI客户化„) 

z开发工具包(SDK) 

z其他 SAP 开发的附加功能 z第三方合作伙伴的产品 

z 联系管理 

z 联系计划设

定 

z 客户信息的

交互式跟踪 

z 销售机会管

理 

z 服务合同 

z 服务呼叫 

z 知识库 

•CRM •生产 

z BOM单 

z 工作订单 

z 生产推荐表 

 



SAP Business One 系统集成解决方案 
� SAP Business One 标准解决方案 介绍 
� CRM管理流程解决方案 
� 采购 流程解决方案 
� 销售流程解决方案 
� 库存管理解决方案 
� 生产流程解决方案 
� 售后服务流程解决方案 
� 财务管理流程 

Agenda 



CRM—售前过程管理 

• 潜在销售客户 

• 可销售机会的来源及优先性 

   销售机会的所处阶段 

• 机会状况及其原因 

   销售机会中产生的各种行为管理 

• 销售阶段中的产生的活动在SBO财务处理 

 销售过程中产生的各种文档管理 

 会议记录、调研文档、保密协议等文档 

Development 

Decision 
Making 

Discovery 

won 

No order 

lost 

销售阶段管理 

客户资源管理 

销售过程文档管理 

销售行为管理 



CRM—售前过程管理 

• 潜在销售客户 

• 可销售机会的来源及优先性 

   销售机会的所处阶段 

• 机会状况及其原因 

   销售机会中产生的各种行为管理 

• 销售阶段中的产生的活动在SBO财务处理 

 销售过程中产生的各种文档管理 

 会议记录、调研文档、保密协议等文档 

Development 

Decision 
Making 

Discovery 

won 

No order 

lost 

销售阶段管理 

客户资源管理 

销售过程文档管理 

销售行为管理 



CRM – 潜在客户细分准则示例 

序号 潜在客户具备的特点 

1 企业性质： 外资企业、合资企业、国营企业、民营企业  

2 企业所处成长阶段：成熟期，成长中，新建公司 

3 是否有高成长潜力 

4 公司是否已有系统管理 

5 公司所属行业 

6 公司营业额：2000万<营业额<7000万；7000万<营业额<1.5亿；1.5亿<营业额<5亿； 

7 人员数量：100人以下；500人以下；1000人以下；1000人以上；  

根据企业对客户的要求对客户进行属性行的划分，帮助企业更好的选择合适的销售对象，
成为销售成功的第一层保障 



CRM—潜在客户基础信息管理 

z地址 

z联系人 

z行业 

基本信息 

z机会信息 

z分类信息 

z潜在客户来源信息 

业务信息 

潜在客户的基本信息维护，完善的信息对成功的销售机会的判断依据做保障 



  CRM—潜在客户属性划分 

更加完善的对象

管理信息记录 

依据客户基础信息依据关心的属性建
立适合于企业自身的客户关系矩阵图
（如图示分析），从而帮助销售人员
更快更准确的将客户分类，提高营销
效率。 

成熟度高 
企业规模不大 
正在规划流程 

企业规模大 
有较高的成熟度 
有自身的标准流程 

规模小 
成熟度低 
无信息化 

企业规模庞大 
企业成熟度低 
流程混乱 

成熟度 

企业规模 

 A 

 B  C 

 D 

图示：客户关系矩阵示例 



CRM—售前过程管理 

• 潜在销售客户 

• 可销售机会的来源及优先性 

• 销售机会的所处阶段 

• 机会状况及其原因 

   销售机会中产生的各种行为管理 

• 销售阶段中的产生的活动在SBO财务处理 

 销售过程中产生的各种文档管理 

 会议记录、调研文档、保密协议等文档 

Development 

Decision 
Making 

Discovery 

won 

No order 

lost 

销售机会管理 

客户资源管理 

销售过程文档管理 

销售行为管理 



CRM—销售机会阶段的划分 

成功 

第1阶段 第2阶段  第3阶段  第4阶段 第5阶段 

失败 ? 

� 寻找一切可能的

潜在投资目标 
� 在系统中创建投

资机会 
 

� 对潜在的对象目标

进行初期调研 
� 搜集一切与企业相

关的企业信息 
� 签署保密协议 
� …… 

� 针对一期调研

结果进行项目

评审会议 
� 并决定是否进

行二次调研 
� 会议记录 
� 评审结果 
� …… 

� 要求潜在目标

提供相关的文

档 
� 对企业深入调

查，评估项目 
� 会议记录 
� 评审结果 
� …… 

 
 

� 针对调研结

果进行评估 
� 可行性讨论 
� …… 

 
 

* 注意：模拟的销售机会阶段，可以依据企业的实际情况进行设置与修改 
 

潜在目标 筛选评价 初期调研 项目评估 二次调研 …… 

……. 



¾记录销售机会的基本信息：潜在客户对象，预计机会周期，潜在利润价值… 

潜在客户对象 

z预测时间 

机会状态：赢取/损失 

投资项目内容 

。。。 

销售机会 

CRM—销售机会管理 



¾根据实际的业务情况定义对应的销售阶段，并确定每阶段的潜在成功几率 

¾关联销售机会阶段中产生的行为记录 

投资阶段的划分 

z阶段产生的行为记录 

每个阶段的成功投资几率 

投资阶段 

CRM—销售机会阶段管理 



销售机会： 

   成功\失败\进行中 

z成功与失败的原因 

销售机会状态 

分析销售机会的成功或失败原因，做为经验之后投资机会作为参考，减少时间与
人力的浪费 

CRM—销售机会状态管理 



  

系统中提供的多种机会分析报表 机会管道分析显示各个阶 

段的进度分析 

投资机会的动态分析： 

显示所有投资机会的动向分析 

CRM—销售机会报表展现 



CRM—售前过程管理 

• 潜在销售客户 

• 可销售机会的来源及优先性 

销售机会的所处阶段 

机会状况及其原因 

• 销售机会中产生的各种行为管理 

• 销售阶段中的产生的活动在SBO财务处理 

 销售过程中产生的各种文档管理 

 会议记录、调研文档、保密协议等文档 

Development 

Decision 
Making 

Discovery 

won 

No order 

lost 

销售机会管理 

客户资源管理 

销售过程文档管理 

销售行为管理 



          

备注 

电话 会议 

任务 

其他 

销售机会阶段中

产生的各种行为 

CRM销售行为管理 



            在销售机会的各个阶段中会发生各种各样的行为活动，例如电话沟通，
资料收集，会议评审，外地项目调研考察等。 

 

CRM销售行为管理 



        查看日历显示不
同时间段的活动； 
    能够将每个销售人
员的日程进行局域网内
的录入； 
    同时能够针对销售
行为未来的活动进行系
统警示，保证日程能够
有效执行； 
    能够进行享受行为
中各个阶段的工作量进
行各个层面的统计分析 

日程设置 

CRM销售行为管理 



        在系统中关联

对应的费用以及相

关的财务处理分录 

费用关联 

CRM销售行为费用管理 



CRM—售前过程管理 

• 潜在销售客户 

• 可销售机会的来源及优先性 

销售机会的所处阶段 

机会状况及其原因 

• 销售机会中产生的各种行为管理 

• 销售阶段中的产生的活动在SBO财务处理 

•  销售过程中产生的各种文档管理 

•  会议记录、调研文档、保密协议等文档 

Development 

Decision 
Making 

Discovery 

won 

No order 

lost 

销售机会管理 

客户资源管理 

销售过程文档管理 

销售行为管理 



CRM—销售机会文档管理 

保存相关阶段的文档内容，为日常的管理工作提供有效的保障。 

 

销售阶段中产生的文档

记录、整理 
 

销售机会文档 



CRM – 售后服务管理流程 

合同模板 

复制 
客户服务合同 

服务呼叫 

活动 费用 

员工 

受理人 

技术员 

客户 

分配 

发票 

知识库 

打开/关闭 

记录 
创建 维护 

解决方案 



SAP Business One 系统集成解决方案 
� SAP Business One 标准解决方案 介绍 
� CRM管理流程解决方案 
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� 销售流程解决方案 
� 库存管理解决方案 
� 生产流程解决方案 
� 售后服务流程解决方案 
� 财务管理流程 

Agenda 
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采购申请 采购订单 货物入库 发票校验 付 款 

 采购信息系统 - 计划、报告及分析 

严格的采购管理体系 

采购 

多级审批 

三路匹配（订单、收货和发票） 

供应商评估 
合同管理 

发票校验 
计划/财务集成 



采购申请 采购合同 货物入库 发票校验 付款 

采购流程--供应商信息 

完善的供应商信息记录，便于对供应商进行评估 



采购申请 采购合同 货物入库 发票校验 付款 

采购流程--产品信息 

完善的产品信息记录，便于对产品进行多维度的分析 



采购申请 采购合同 货物入库 发票校验 付款 

采购流程--价格信息 



采购流程 

采购申请 采购合同 货物入库 发票校验 付款 



采购流程 

采购申请 采购合同 货物入库 发票校验 付款 



采购流程 

采购申请 采购合同 货物入库 发票校验 付款 



采购流程 

采购申请 采购合同 货物入库 发票校验 付款 



采购流程 

采购申请 采购合同 货物入库 发票校验 付款 



采购--到岸成本处理 

关税 
 
保险 
装运 
存储 
税收 
…… 

 
 
 
 

供应商 运输 
公司 

出厂价格 
 
离岸价格 

最后采购 
价格 

 
成本价格 

附加 
费用 

库存评估 
毛利的计算 

库存？ 
最后采购价格？ 



 
 

包含到岸成本的采购流程 

采购 
订单 

收货 
采购订单 

应付帐款 
发票 

到岸 
成本 

结算 

销售 
订单 

交货 

应付帐款 
发票 

采购流程 

销售 
流程 

供应商 运输 
公司 

创建 
日记帐分录 

支付运输 
公司 
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货源 
安排 

拣配包装发
货 

销售发票校
验 

收  
款 

销售订单
处理 

预销售 
活动 

销售信息系统 - 计划、报告及分析 

灵活的销售管理体系 

客户信用 
管理 

价格体系 

组织结构 

合作伙伴及 
客户层次 

与物流、财务、
计划询报价
集成能力 

市场活动 
管理评估 



销售流程—客户信用额度管理 



销售流程—价格管理 



销售流程 

销售报价 销售合同 物流排货 发票校验 收款 



销售流程 

系统的单据关联关系追溯 
业务之间的单据流向 

销售报价 销售合同 物流排货 发票校验 收款 



销售/应收 – 收款 

销售报价 销售合同 物流排货 发票校验 收款 



  
  
  

动态层次结构 

对象清单 
成功清单 成功清单 

贡献 
报表 报表 

客户 

地区 

销售 
组织 

产品组 

客户组 

市场段 

产品 

凭证项追溯 

业务分析—支持获利能力分析功能 
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� CRM管理流程解决方案 
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库存管理 – 物料的转移 

仓库 

采购收货 销售发货 

非交易性收货 非交易性发货 

子物料的出库 完工产品的入库 

仓库将的转储 
期初库存余额输入 

退货给供应商 客户退货 



库存管理 – 盘点 

打印物料清单 执行盘点 记录盘点结果 处理盘点差异 

隐藏现有 
库存数量 

状态： 未盘点 冻结物料 
出入库 

记录物料在 
每一个仓库 
的实际数量 

状态：已盘点 更新库存 
物料数量 

手工记录结果 按仓库的 
物料清单 

系统中的物料量 
和相关金额未变 

作为损失或收入 
对差异进行处理 



库存管理—盘盈/盘亏 

时刻保证“帐实相符、帐实统一” 



库存管理--产品库存状态的实时反映 

SBO系统能够支持动态的库存管理： 
�  物料的不同状态：仓库物料、销售物料、采购物料 
� 物料的数量管理：库存量、在途量、承诺量、可用量 



库存管理—批次/序列号的查询跟踪 

可以轻松地查出每张业务单据上使用了什么批次号，查询特定批次的详细情况 



SAP Business One 系统集成解决方案 
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� 财务管理流程 
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 其它制造模式 

 重复型制造 

 流程型制造 

 离散型制造 

预测 销售执行 计划 MRP 

 成 本 

 库 存  能 力 

生产信息系统 - 计划、报告及分析 

生产执行 成本核算 

生产计划和执行系统 

计 
划 
策 
略 



1 11 

2 

3 

4 

5 

计划订单 

生成生产订单 

物料可用性检查 

打印车间文档 

车间领料 

10 

9 

8 

7 

6 

订单结算 

完成 / 删除 

成品进仓 

下达订单 

订单处理 

完成确认 

订单标题 

工序 

物料组件 

PRT 

成本         计划值 
        目标值 
        实际值 

20 
50 

100 

生产控制过程 



SBO业务实现--需求计划制定 

销售订单 报价 计划预测制定 

MRP 

物料需求计划 

物料主文件: 
-物料编码 
-物料类型 
-计划参数 
-仓库状态及数量 
-安全库存… 

制造建议: 生产单下达,取消,
重排,加快, BOM变更… 

发运建议: 发运, 客户信用, 
出货单… 

采购建议: 采购单下达, 取
消,重排,加快,一揽子协议… 

资源清单: 
-物料 
-工作中心 
-工艺路线 
-标准工时  
-工作组… 

生产 采购 发运 

需求 
供应 



SBO业务实现--需求计划制定 



BOM 排程生产 生产订单 生产出入库 生产成本结算 

生产执行阶段 

        将人工费用做为物料记
入BOM单中，以便核算生
产过程中的人工成本 



生产执行阶段 

BOM 排程生产 生产订单 生产出入库 生产成本结算 



z SBO系统在完成生产订单清算后，自动计算出来本项目产成品的总成本及分项成本明细，如下

图所示 

产品实际的总成本：63774.87元 
其中：原材料成本 39724.45元 
      预估人工及制造费用23800元 

此框内标示为生产

的产成品 

生产执行阶段 

BOM 排程生产 生产订单 生产出入库 生产成本结算 



SAP Business One 系统集成解决方案 
� SAP Business One 标准解决方案 介绍 
� CRM管理流程解决方案 
� 采购 流程解决方案 
� 销售流程解决方案 
� 库存管理解决方案 
� 生产流程解决方案 
� 财务管理流程 

Agenda 



SAP Business One 财务管理系统 

报表 应收应付 总帐  成本会计及其他 

基本的应用技术 (拖放相关、预警、自定义字段、工作流定义等„) 

 

� 会计期间定义 

� 科目表定义 

� 多货币核算 

� 日记帐分录 

� 日记帐凭证 

� 凭证的核销 

� 周期性过账 

� 过账模版 

� VAT定义 

 

 

� 收付款单据 

� 自动付款系统 

� 支票管理 

� 信用卡管理   

� 银行对帐 

� 收付款核销   

� 帐龄分析表 

� 催款管理 

 

� 成本中心定义 

� 分摊规则定义 

� 分配成本中心或分
摊规则 

� 定义预算方案 

� 定义预算分配方法 

� 定义预算 

� 定义项目 

 

 

 

 

� 财务报表 

� 资产负债表 

� 损益表 

� 现金流量表 

� 会计帐簿 

� 比较报表 

� 成本会计报表 

� VAT报表 

固定资产 

 

� 固定资产类别定义 

� 固定资产折旧方式
定义 

� 折旧范围定义 

� 固定资产卡片管理 

� 固定资产购置、报
废以及转移 

� 固定资产折旧计提 

� 固定资产报表 

 

开发工具包（Software Development Kit） 

报表和数据导航 



总帐系统 

. . . 周期性过账以及过账模版 
¾管理财务交易 



总帐系统 

¾支持多货币、多语言 



收付款管理 

¾收付款条款的定义 



序号 应收应付管控要素构成 解决方案及系统示意图 
01 应收及应付账款的管理 SBO系统提供了强大的应收账款帐龄分析表及应付账款

帐龄分析表 

灵活的账

龄设置及

全面的分

析报告 

财务管理－应收账款/应付账款状况 



¾收付款单据的处理 

财务管理－应收账款/应付账款状况 



收付款管理 

¾核销处理 



财务管理-实时的财务核算 

       在业务流转的过程中，业务操作人员在生成业务单据时，系统会自动根据实施顾问与

财务人员共同确认好的规则生成会计分录。 

例如：销售交货 

自动结转销售成本 



财务管理-生产成本管理 

SBO系统能够自动依据每个生产订单进行产成品的成本计算 



财务管理－现金收入状况 

通过对每天的现金收入进行统计，及时发现现金流动异常状况。 



北方 南方 

区域 

财务管理-多维度利润中心规划 



成本管理 

¾按照成本要素对成本进行归类以及分析 

. . . 定义成本纬度 



成本管理 

¾按照成本要素对成本进行归类以及分析 
. . . 选择成本分摊规则 



成本管理 

¾按照成本要素对成本进行归类以及分析 

. . . 成本中心报表 



财务管理－成本中心分析 



SBO系统处理过程

示意图：即时提供

盈利分析报告给管

理层 

收入项 

支出-成本项 

支出-费用项 

SBO平台帮助实现公司级的实时损益管理 



SBO平台帮助实现公司级的实时现金流管理 

经营现金流 

投资现金流 

筹资现金流 



现金流项目可

以根据企业的

需要进行自定

义管理，更好

的服务于管理

层 

实时的现金流对比 



报表管理 

¾财务报表等系统预设报表 . . . 资产负债表 
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