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• 👉 Понять место SAP GTM в архитектуре SAP-ландшафта
• 👉 Разобрать ключевые возможности решения для управления торговыми 

процессами
• 👉 Сравнить подходы GTM и стандартных процессов SD/MM
• 👉 Рассмотреть сквозной процесс:

от торгового контракта → до исполнения и анализа результата
• 👉 Понять интеграцию закупки, продаж и логистики
• 👉 Определить, где SAP GTM приносит максимальную ценность

и кому это решение действительно необходимо

ЦЕЛИ МАСТЕР-КЛАССА



ПЛАН ВЕБИНАРА 

Примеры типовых бизнес-сценариев

Архитектура решения SAP GTM

Сравнение подходов: GTM vs SD/MM

Типовые бизнес-сценарии применения

Анти-кейсы: где GTM НЕ нужен



ТАЙМИНГ ВЕБИНАРА 

ВОПРОСЫ (11:30-11:45) 

• 👉 Ответы на вопросы участников вебинара

• 👉 Основная часть
• 👉 Разбор тем, обозначенных при регистрации вебинара

ОСНОВНАЯ ЧАСТЬ (11:00-11:30) 



ОБО МНЕ

ВАЛЕЕВ РУСТЭМ

Старший консультант / Архитектор SAP (SD/MM, TSW, GTM)
• Более 15 лет опыта работы с SAP (с 2010 года) 
• Практический опыт внедрения и настройки решений 

SAP SD/MM, SAP TSW, SAP Global Trade Management 
более чем в 5 компаниях

Отраслевой опыт:
• металлургия 
• химическая промышленность 
• угольная отрасль 
• производство удобрений 

Сертификации SAP:
• C_TSCM62_66 — Sales and Distribution 
• C_TIOG20_65 — SAP Oil & Gas



ПРИМЕР БИЗНЕС-СЦЕНАРИЯ



Пример бизнес-сценария

ЗАПРОС от клиента 
дистрибьютору1

ПРЕДЛОЖЕНИЕ 
от дистрибьютора2

ПРИМЕР БИЗНЕС-СЦЕНАРИЯ



ЗАКУПКА
дистрибьютором 
у поставщика A,B

3

ПРИМЕР БИЗНЕС-СЦЕНАРИЯ



Пример бизнес-сценария

ЗАКУПКА
дистрибьютором 
у поставщика A

ЗАКУПКА
дистрибьютором 
у поставщика B

4
ДОСТАВКА

поставщиками до 
грузополучателя

ПРИМЕР БИЗНЕС-СЦЕНАРИЯ



5 ВЫСТАВЛЕНИЕ 
СЧЁТА

поставщиками 
дистрибьютору

ПРИМЕР БИЗНЕС-СЦЕНАРИЯ



ВЫСТАВЛЕНИЕ 
СЧЁТА

Дистрибьютором 
клиенту

6

7 ОПЛАТА
Клиента 

дистрибьютору

8 ОПЛАТА
поставщикам

ПРИМЕР БИЗНЕС-СЦЕНАРИЯ



РЕАЛИЗАЦИЯ ПОСРЕДСТВОМ MM/SD

1

Создание SO 
(Сбытовой заказ)

2 3

Создание PO 
(Заказ на поставку)

Поставщик B

4 5

Создание 
Сбытовой фактуры

6

Создание 
Входящего счета

Поставщик A

7

Создание 
Входящего счета

Поставщик B

Ведомость 
учета услуг

Создание PO 
(Заказ на поставку)

Поставщик A

1 2 3 4 5 6 7



РЕАЛИЗАЦИЯ ПОСРЕДСТВОМ MM/SD

1

Создание SO 
(Сбытовой заказ)

2 3

Создание PO 
(Заказ на поставку)

Поставщик B

4 5

Создание 
Сбытовой фактуры

6

Создание 
Входящего счета

Поставщик A

7

Создание 
Входящего счета

Поставщик B

Ведомость 
учета услуг

Создание PO 
(Заказ на поставку)

Поставщик A

1 2 3 4 5 6 7

1 СОЗДАНИЕ GTM 
КОНТРАКТА

2 TEW ПОДТВЕРЖДЕНИЕ 
ЦЕПОЧКИ



2-Х СТОРОННИЙ GTM ДОКУМЕНТ



ЭКРАН СДЕЛКИ – ПЛАНИРОВАНИЕ ОТГРУЗКИ



АРХИТЕКТУРА РЕШЕНИЯ SAP GTM

закупке

Сбытовой 
заказ

Плановые 
затраты

Закупочный 
заказ

Плановые 
затраты

Входящая 
поставка

Поступление 
материала

Входящий 
счет

Начисления

Затраты

Начисления

Выручка

Исходящая 
поставка

Отпуск 
материала

Фактура

TEW

Торговый 
контракт

Затраты 
при 

закупке
Закупка Торговый

контракт
Сбыт

Затраты 
при сбыте



СВЯЗЬ С SD/MM



АНАЛИЗ МАРЖИНАЛЬНОСТИ

2-Х СТОРОННИЕ СДЕЛКИ

ЛИНКОВАНИЕ ДОКУМЕНТОВ

ВЕДЕНИЕ ОПЦИОНАЛЬНОСТИ

МОДЕЛИРОВАНИЕ ПРИБЫЛИ

TEW

CPE+BRF

ПОБОЧНЫЕ ЗАТРАТЫ

WORKFLOW

ЦЕНОВЫЕ И ПЛАТЕЖНЫЕ СОБЫТИЯ (PPE)

SAP GTM ВОЗМОЖНОСТИ

GLOBAL
TRADE 

MANAGEMENT



SAP GTM ВОЗМОЖНОСТИ



СРАВНЕНИЕ ПОДХОДОВ GTM И 
СТАНДАРТНЫХ ПРОЦЕССОВ SD/MM

Связь закупочных и сбытовых сделок
Моделирование прибыли
Ведение опциональности
Юридический контроль
Портфель
Ценовые и платёжные события
CPE/BRF - ценообразование
Согласование/статусы/Workflow
Учёт расходов
Риск менеджмент
Объект BUS
Кредитный менеджмент

MM/SDGTM



БИЗНЕС-КЕЙСЫ, ГДЕ SAP GTM ПОДХОДИТ

1. ТИПЫ БИЗНЕС-СЦЕНАРИЕВ

• Экспорт / импорт с несколькими участниками 
• Back-to-back сделки (закупка под продажу) 
• Торговля через посредников / трейдинг 
• Многоэтапные поставки (multi-leg) 
• Сделки с дополнительными расходами (логистика, страхование и т.д.) 
• Контракты с длительным исполнением 

2. ОТРАСЛИ И ТИПЫ КОМПАНИЙ

• Трейдинговые компании (commodities) 
• Дистрибуция и оптовая торговля 
• Производственные компании с международными поставками 
• Нефтегаз и сырьевые рынки 
• Агро и зерновые трейдеры 
• Металлургия и химия



БИЗНЕС-КЕЙСЫ, ГДЕ SAP GTM НЕ ПОДХОДИТ

GTM, КАК ПРАВИЛО, НЕ ТРЕБУЕТСЯ, ЕСЛИ:

• Простые продажи без связанной закупки 
• Одна операция = один заказ (нет цепочки) 
• Нет необходимости связывать закупку и продажу 
• Отсутствуют существенные дополнительные расходы 
• Финансовый результат считается на уровне периода, а не сделки 
• Короткий цикл исполнения (сделка «завершилась сразу») 

ТИПОВЫЕ ПРИМЕРЫ:

• Классическая дистрибуция со склада (купили → продали) 
• Розничные и e-commerce продажи 
• Внутренние перемещения между складами 
• Производство под склад без привязки к конкретной продаже 
• Простые импортные закупки без последующей перепродажи как сделки 



Вопросы



Контакты


