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Im Folgenden wird ein kurzer Uberblick Uber das Datenmodell der Kunden in den Oracle Anwen-
dungen geboten. Das Verstandnis des Datenmodells erleichtert den Import und Export der Kunden-
daten. Aullerdem kann die Eignung fiir den vorgesehenen praktischen Einsatz klarer beurteilt werden.

Die Oracle-Kundendaten werden nicht in einer flachen Datei (= flat file) gespeichert, sondern in relatio-
nalen Tabellen. Abb. 1 weist die wesentlichen Beziehungen zwischen den relevanten Tabellen aus.
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Abb. 1: Datenmodell der Kunden in den Oracle Anwendungen

Die sieben Kastchen in Abb. 1 bezeichnen Informationskategorien. Diese besitzen folgende Bedeu-
tung:

Eine Kreditklasse (Profile Class) enthalt nach Geschaftszwecken geordnete Regeln und Daten.
Jede Klasse umfasst Richtlinien fur Kreditlimit, Zahlungsbedingungen, Kontoausztige, Mah-
nungen, Rechnungen und dergleichen mehr.

Kunden (Customers) umfassen verschiedene Informationsebenen. Dazu gehdren mehrere
Adressen, Kontaktpersonen, Bankverbindungen, Zahlungsarten und Telefonnummern.

Verkaufer (Salespersons) konnen Kunden zugeordnet werden. Der primare Verkaufer wird als
Standardwert vorgeschlagen, wenn eine Ausgangsrechnung fir einen Kunden erstellt oder eine
Lieferverpflichtung eingegangen wird.

Kundenkontakt (Customer Contact) bezeichnet einen Mitarbeiter des Kunden, mit dem
Kommunikationsbeziehungen bestehen. Kundenkontakte, die zur Auftragsabwicklung und zum
Forderungseinzug benotigt werden, sind hier in erster Linie gemeint.

Geschaftsadressen (Customer Sites) reprasentieren gewohnlich die wirtschaftlichen Aktionszen-
tren eines Kunden wie etwa Geschéaftsstellen, Zweigstellen, Niederlassungen, Werke, Betriebe,
Zentrallager oder Auflenlager. Durch die Mdglichkeit zur Erfassung von beliebig vielen Liefer- und



Rechnungsadressen des Kunden kann sowohl die Auftragserfassung als auch die Fakturierung
schnell und sicher durchgefiihrt werden.

Der Geschéftszweck (Business Purpose) gibt den Grund an, warum mit einer Geschéftsadresse
des Kunden kommuniziert wird. Solche Grinde sind beispielsweise Lieferung, Rechnung, Mah-
nung, Marketing und Ahnliches.

Verkaufsgebiet (Sales Territory) stellt ein Zuordnungsmerkmal fir Kunden und Verkaufer dar.

Die in Abb. 1 durch Verbindungslinien dargestellten Beziehungen zwischen den Informationskate-
gorien lassen sich wie folgt beschreiben:

Ein Kunde gehdrt zu einer Kreditklasse.

Eine Geschéftsadresse gehort zu einem Kunden.

Ein Kunde kann mehreren Geschéftsadressen zugeordnet werden.

Ein Kunde kann nur eine oder keine primare Geschéftsadresse je Geschéftszweck besitzen.

Ein Kunde kann einem Verkgufer zugeordnet werden.

Ein Verkéufer kann mehreren Verkaufsgebieten zugeteilt werden.

Eine Geschéftsadresse kann mehrere Kundenkontakte umfassen.

Ein Kundenkontakt kann einem Kunden und/oder einer Geschéftsadresse zugeordnet werden.
Ein Kundenkontakt kann mehreren Geschéftszwecken dienen (Lieferung, Rechnung, Mahnung,
Marketing, ...).

Eine Geschéftsadresse kann mehreren Geschéftszwecken dienen (aber jeweils nur einem prima-
ren Geschaftszweck).

Ein Geschéftszweck kann fur eine gegebene Geschéftsadresse mit einer Kreditklasse verbunden
werden.

Der Geschéftszweck einer Geschéftsadresse kann zu einem Verkaufsgebiet gehdren.

Zwischen Kunden kénnen Eltern-Kind-Beziehungen definiert werden. Auf diese Weise ist es mog-
lich, die betreffenden Kunden in eine Baumstruktur einzuordnen.

Wechselseitige Kundenbeziehungen kdnnen ebenfalls definiert werden.

Vorstehende Ausflihrungen verdeutlichen, dass das Datenmodell der Kunden in den Oracle Anwen-
dungen fur unterschiedliche geschaftliche Anforderungen sehr flexibel eingesetzt werden kann. Un-
abdingbare Voraussetzung dafir ist, dass der Anwender die Moglichkeiten und Grenzen des Daten-
modells selbstandig beurteilen kann.
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