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Marketing ohne Datenanalyse ist wie Autofahren im Nebel — du bewegst dich,
aber wohin genau? Willkommen in der Welt von SAP BO (BusinessObjects), dem
Datenanalyse-Tool, das Marketingabteilungen entweder liebt oder hasst — je
nachdem, ob sie’s verstanden haben. Dieser Artikel zeigt dir gnadenlos
ehrlich, wie du SAP BO fur knallharte, datengetriebene Marketing-
Entscheidungen nutzt. Kein Buzzword-Bingo, sondern harte Fakten, echte Use
Cases und ein tiefer technischer Blick auf das, was SAP BO leisten kann — und
wO es versagt.
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e Was SAP BO (BusinessObjects) wirklich ist — und warum es kein BI-
Spielzeug ist

e Wie du SAP BO fir datengetriebene Marketing-Strategien einsetzt

e Die wichtigsten Komponenten: Universe Design Tool, Web Intelligence,
Crystal Reports

e Warum viele Marketer SAP BO falsch nutzen — und was du besser machen
musst

e Wie du relevante Marketing-KPIs in SAP BO integrierst und visualisierst

e Die Rolle von ETL, Data Warehousing und Semantik in der BO-Architektur

e Best Practices fur Reporting, Dashboards und Entscheidungsprozesse

e SAP BO vs. moderne BI-Tools wie Power BI und Tableau: Wer schlagt wen?

e Security, Governance und Performance: Die dunklen Ecken von SAP BO

e Fazit: Wann SAP BO Sinn macht — und wann du besser die Finger davon
lasst

SAP BO verstehen: Was 1st
BusinessObjects — und was
nicht?

SAP BO, offiziell SAP BusinessObjects, ist kein fancy Dashboard-Tool fir
Hipster-Marketer. Es ist eine ausgewachsene Business Intelligence (BI)-
Plattform, die fir komplexe Unternehmensanalysen entwickelt wurde — mit Fokus
auf Reporting, Abfragen, Datenmodellierung und Distribution von Insights. SAP
BO ist tief, machtig und gnadenlos — aber eben auch erklarungsbedirftig.

Die Plattform besteht aus mehreren Komponenten, darunter das Universe Design
Tool (UDT), Web Intelligence (WebI), Crystal Reports, Analysis for Office,
und die zentrale Verwaltung uber das Central Management Console (CMC).
Wahrend andere Tools auf Self-Service-Visualisierung setzen, liegt der
Schwerpunkt bei SAP BO auf strukturierten Datenmodellen, semantischen Layern
und kontrollierter Datenbereitstellung.

Anders gesagt: SAP BO will nicht cool sein — es will korrekt sein. Und genau
das macht es fur datengetriebenes Marketing so interessant. Denn wer seine
Marketingstrategie auf Bauchgefuhl aufbaut, spielt Lotto. Wer sie mit harten
KPIs aus SAP BO untermauert, trifft bessere Entscheidungen — vorausgesetzt,
er weifs, was er tut.

Die erste Hlrde: Verstehen, dass SAP BO keine Datenbank ist. Es ist ein
Frontend fur strukturierte Analysen, das auf einem darunterliegenden Data
Warehouse basiert. Ohne saubere Datenmodelle, ETL-Prozesse und Governance-
Strukturen ist SAP BO nutzlos. Wer also glaubt, man kdnne “mal eben schnell”
ein Dashboard bauen, sollte sich besser mit Excel begniligen.



Datenbasierte Marketing-
Strategien mit SAP BO
entwickeln

Marketing ist heute datengetrieben — oder es ist tot. SAP BO liefert die
Werkzeuge, um aus chaotischen Datenstromen klare, entscheidungsrelevante
Insights zu extrahieren. Der Trick dabei: Du musst wissen, was du suchst. Wer
ohne konkrete KPIs oder Business-Fragen in SAP BO herumklickt, bekommt genau
das — Klicks ohne Erkenntnis.

Beginne mit der Definition deiner Marketing-Ziele: Leads, Conversion Rate,
Customer Lifetime Value, Retention, ROI pro Kanal. Lege diese KPIs fest — und
baue darauf deine Datenmodelle. In SAP BO bedeutet das: Erstellen von
Universen mit sauber definierten Objekten, Hierarchien und
Aggregationsregeln. Kein Wildwuchs, keine Blackbox.

Das bedeutet konkret: Du brauchst Zugriff auf alle relevanten Quellsysteme —
CRM, Web-Analytics, Ad-Server, Social Media — und musst diese in dein Data
Warehouse ETL-en (Extract, Transform, Load). Erst dann macht SAP BO Sinn.
Ohne vollstandige Datenbasis bist du blind. Und Blindflug im Marketing?
Kostet Geld.

Mit Web Intelligence kannst du dann Reports bauen, die dir nicht nur zeigen,
wie viele Klicks du hattest, sondern warum sie passiert sind — und was du
daraus lernen kannst. Segmentierte Kundenanalysen, kanalubergreifende
Attribution, Funnel-Analysen — alles moglich. Aber nur, wenn du vorher sauber
modelliert hast.

Die wichtigsten SAP BO
Komponenten und wie du sie
sinnvoll nutzt

SAP BO ist kein Monolith, sondern ein Werkzeugkasten. Und wie bei jedem
Werkzeug gilt: Du brauchst das richtige Tool fur den richtigen Job. Hier ein
Uberblick Uber die zentralen Komponenten — und was sie fiir dein Marketing
leisten konnen:

e Universe Design Tool (UDT): Hier definierst du den semantischen Layer —
also die Bricke zwischen rohen Daten und verstandlichen Business-
Begriffen. Ohne ein gut durchdachtes Universum ist jedes Reporting
wackelig.

e Web Intelligence (WebI): Das Reporting-Frontend fir Business-User. Damit
erstellst du interaktive Berichte, filterbare Analysen und tabellarische
Auswertungen. Ideal fir operative Marketingkennzahlen.



e Crystal Reports: Fir pixelperfekte Reports, die regelmalig an
Stakeholder versendet werden. Ideal fur periodische Management-Reports
oder regulatorische Anforderungen.

e Analysis for Office: FUr Excel-Junkies, die nicht loslassen kdnnen.
Bietet Pivot-Funktionalitat mit direktem Zugriff auf BO-Daten — perfekt
far Ad-hoc-Analysen.

e Central Management Console (CMC): Die Kommandozentrale. Hier steuerst du
Userrechte, Schedules, Datenquellen, Verbindungen und System-Monitoring.
Pflicht fur Admins, irrelevant fur Kreative.

Viele Unternehmen nutzen SAP BO falsch, weil sie nicht wissen, welche
Komponente wofur gedacht ist. Reports, die eigentlich in WebI gehdren, werden
mit Crystal gebaut — umstandlich, unflexibel, teuer. Oder es werden 50
Universen erstellt, obwohl ein zentrales, durchdachtes gereicht hatte. Wer BO
effizient nutzen will, muss erst verstehen, wie die Teile zusammenspielen.

Marketing-KPIs 1n SAP BO: So
ziehst du echte Insights aus
deinen Daten

Die groRte Starke von SAP BO liegt in der Fahigkeit, komplexe KPIs sauber zu
modellieren und lUber mehrere Datenquellen hinweg auszuwerten. Aber was bringt
das, wenn du nicht weit, wie ein KPI technisch aufgebaut ist? Spoiler: Ein
sLead” ist kein magisches Wesen. Es ist eine Datenstruktur mit
Businessregeln.

Deshalb gilt: Jeder KPI braucht eine technische Definition. Was genau ist ein
squalifizierter Lead”“? Welche Felder, welche Filter, welcher Zeitrahmen? Wenn
du das nicht klar definierst, kannst du in SAP BO zwar tolle Tabellen bauen —
aber keine Aussage treffen. Und schon gar keine Entscheidung treffen, die
mehr ist als Kaffeesatzlesen.

Die Kunst liegt darin, KPIs wie Conversion Rates, Engagement Scores oder
Churn-Risiko in logische Objekte zu zerlegen. In Web Intelligence kannst du
dann darauf basierend eigene Metriken, Formeln und Drill-Downs bauen. Und das
alles mit sauberer Governance: Jeder sieht die gleiche Zahl — weil sie aus
der gleichen Quelle kommt.

Beispiele fir relevante Marketing-KPIs in SAP BO:

e Cost per Lead (CPL)

e Customer Acquisition Cost (CAC)

e Click-Through-Rate (CTR) pro Kanal
e Customer Lifetime Value (CLTV)

e Marketing Qualified Leads (MQLs)

e Return on Ad Spend (ROAS)

Ein sauber modellierter KPI ist nicht nur ein Reportfeld. Er ist eine



Entscheidungshilfe. Und damit Gold wert — vorausgesetzt, du verstehst den
technischen Unterbau.

SAP BO vs. moderne BI-Tools:
Der Dinosaurier im Vergleich

Viele Marketer fragen sich: Warum SAP BO und nicht Power BI, Tableau oder
Looker? Die Antwort ist unbequem, aber ehrlich: Weil SAP BO dort punktet, wo
andere scheitern — bei Governance, Skalierung und Enterprise-Kompatibilitat.
Klar ist Power BI hibscher. Aber hiibsch gewinnt keine Budget-Freigaben.

SAP BO ist stabil, auditierbar und hochintegrierbar in SAP-Okosysteme. Wer
SAP ERP, BW oder HANA nutzt, kommt um BO kaum herum. Die semantische Schicht
sorgt dafur, dass alle im Unternehmen dieselbe Sprache sprechen — und
dieselben KPIs meinen. Das konnen viele Self-Service-Tools nicht leisten.

Aber: SAP BO ist langsam, schwerfallig und UX-technisch aus der HOolle. Wer
Ad-hoc-Visualisierung, Drag-and-Drop-Dashboards und agile Analysen will, ist
mit Power BI oder Tableau besser bedient. Die Wahrheit liegt wie immer in der
Mitte: Wer strategisch denkt, nutzt SAP BO als Data Backbone — und
visualisiert die Ergebnisse in modernen Tools.

Technisch gesehen ist das kein Widerspruch: Du kannst SAP BO-Datenmodelle via
OData oder Universes per Live Connection in andere Tools einbinden. Der Trick
ist: Du brauchst eine zentrale Governance — und ein Team, das beides
versteht.

Fazit: SAP BO als
Machtinstrument fur Marketing
— wenn du’s richtig nutzt

SAP BO ist kein Tool fur Nebenbei-Analysen. Es ist ein BI-Monster mit Regeln,
Tiefe und einem steilen Lerncurve. Wer es beherrscht, bekommt Zugriff auf
saubere, belastbare Daten — und kann damit Marketingentscheidungen treffen,
die mehr sind als Bauchgefihl. Wer es falsch einsetzt, produziert bunte
Reports ohne Substanz.

Fir datengetriebenes Marketing ist SAP BO kein nettes Extra, sondern ein
strategisches Asset. Aber nur, wenn du die Architektur, die Governance und
die Technik dahinter verstehst. Wenn du das nicht willst — nimm Excel. Wenn
du’s ernst meinst — willkommen im Maschinenraum.



