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Boostpilot.ai
7 Jahre Beratungs-IP. Jetzt als Software.

Post-PMF-Seed.
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Der unsichtbare Wachstumsmotor
Sales-Ops kennt die A-Kunden. Die C/D-Kunden mit gleichem Profil kennt niemand.

01
C/D-Kunden mit A-Profil —
unbearbeitet

Jeder B2B-Mittelständler hat C/D-Kunden mit 

identischem Profil zu seinen A-Kunden — aber mit 

80% niedrigerem Share-of-Wallet. Diese 

Wachstumsquelle bleibt heute systematisch 

unbearbeitet.

02
ERP sieht Vergangenheit. CRM 
sieht Aktivität. Niemand sieht 
Potenzial.

SAP/ERP zeigt historischen Umsatz je 

Produktgruppe. Salesforce/Dynamics zeigt 

Interaktionen. Die Potenzial-Lücke zwischen IST 

und SOLL berechnet heute kein System —

Verkäufer priorisieren nach Bauchgefühl.

03
Der "ugly Workaround": Excel + 
Stammes-Know-how

Sales-Ops exportiert SAP, reichert manuell mit D&B 

an, pflegt Listen, verteilt via PowerPoint. Einmal 

pro Jahr. Danach zurück zum Bauchgefühl —

kostet reale Millionen jedes Quartal — unsichtbar, 

weil nie berechnet.

I N S I G H T   ·   Generische CRM-Agenten (Agentforce, Joule) lösen das nicht — sie sehen ERP-Transaktionen nicht und rechnen keine Share-of-Wallet.
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4 Datenquellen → 1 Engine → 2 Outputs.
D A T E N Q U E L L E N

SAP / ERP

Transaktionsdaten je Produktgruppe · Aufträge · 
Umsätze

Kunden-CRM

Interaktionen · Kampagnen · Opportunity-Historie

Kunden-Wissen-Layer

Boostpilot Crawler (Trigger, PR, Produkte, Zertifikate, 
Messeauftritte)

Markt-Layer

D&B Firmographics · 600 Mio B2B-Unternehmen · 
Family-Tree

B O O S T P I L O T  E N G I N E

Potential × Share-of-Wallet

1  Identifizieren

Twin-Customers je Produktgruppe berechnen

2  Mustern

Wachstumsmuster der A-Kunden extrahieren

3  Übertragen

Muster als Playbooks auf Zwillinge anwenden

O U T P U T S

Sales-Playbook

pro Twin-Account · validierter Next-Best-Move 
auf Basis des A-Kunden-Musters

Priorisierte Account-Liste

mit Timing-Trigger: Wann bestellt der Zwilling 
wahrscheinlich wieder?

R E S U L T A T   ·   Reproduzierbarer Account-Growth auf Basis validierter Muster — nicht Bauchgefühl, sondern dokumentierte Bewegung eines A-Kunden, übertragen auf den Zwilling.
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Dokumentierter Beweis
+400–500% Account-Wachstum — validiert in drei Industrial-Topologien.

C A S E  0 1  ·  V O L U M E N - T W I N - H U N T

+430%
Weltmarktführer Maschinenbau 
Kabelkonfektionierung

CHF 580 Mio. · CH/global · Elektrotechnik

·  971 adressierte Twins
·  Neu-Umsatz CHF 10,55 Mio. 

(Kunden-Reporting 2024)
·  Beratungsumsatz CHF 1,1 Mio. über 36 Monate

·  ROI Kunde: ~10×

C A S E  0 2   ·   S P E E D - T W I N - H U N T

+815%
B2B-Grosshandel · eCommerce-
Plattform

Mrd.-€-Klasse · Pilot 3 Monate

·  31 adressierte Twins
·  Neu-Umsatz €5,18 Mio. über 3 Monate
·  Beratungsumsatz CHF 50k über 1 Monat (Pilot)

·  ROI Kunde: ~100×

C A S E  0 3   ·   S I Z E - T W I N - H U N T

+592%
Globaler Mining-Equipment-
Hersteller

€1,5+ Mrd. Klasse · Earth-Movement

·  2 adressierte Twins
·  Neu-Umsatz CHF 4,4 Mio. über 18 Monate
·  Beratungsumsatz CHF 401k über 18 Monate

·  ROI Kunde: ~11×

K U M U L I E R T   ·   CHF 20,1 Mio. kumulierter Neu-Umsatz — drei Branchen, drei Grössenklassen, sieben Jahre. Eine Methodik, reproduzierbar.
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Verkäufer glauben Zahlen nicht. “Adoption” als Feature.

„Viele Salesleute glauben den Zahlen nicht und vertrauen lieber ihrer Erfahrung." — Head of Sales, DACH-Mittelstand · Discovery-Sprint April 2026

01
T R A N S P A R E N Z

Trust-Calibration-Layer

Transparente Logik, kein Black-Box-

Score. Reps können prüfen — wenn 

sie verstehen, vertrauen sie.

02
V E R T R A U E N

Bauchgefühl-Bestätigungs-
Loop

Erste 3–5 Twin-Vorschläge müssen 

Verkäufer als sinnvoll einstufen. 

Vertrauensaufbau zuerst —

kontraintuitive Twins erst nach 

Tauglichkeitsbeweis.

03
H I E R A R C H I E

Coach-Übersteuerung

Sales-Manager nutzt Twin-

Vorschläge als Coaching-Anlass 

statt als Befehl. Manager bleibt 

Autorität, Tool wird Werkzeug.

04
B E W E I S

Quick-Win-Tracking

Erfolgs-Story je Verkäufer sichtbar: 

«deine 3 Twin-Wins dieses Quartal: 

CHF 250k Neugeschäft». Verkäufer 

werden durch eigene Beweise 

überzeugt.

T W O - B U Y E R - S T O R Y   ·   80% der Sales-Tools scheitern an Adoption. Wir designen für Käufer (C-Level/HoS) UND Nutzer (Verkäufer). Adoption ist Teil des Ergebnisses.



0 5   ·   W H Y  N O W

B O O S T P I L O T . A I   ·   S E E D  P I T C H   ·   A P R I L  2 0 2 6 06

Drei Kräfte treffen 2026 aufeinander.

M A R K T - W I N D O W

SAP S/4HANA-Migrationswelle in 

DACH-Mittelstand

72% der DACH-Mittelständler migrieren 2026/27 

auf S/4HANA. Erstmals seit 20 Jahren öffnen 

sie aktiv ihre ERP-API-Layer und entscheiden, 

welche Add-ons sie kaufen. Fenster: 18–24 

Monate.

T E C H - W I N D O W

Modellkosten 50× tiefer für 

Account-Anreicherung

GPT-5-Klasse-Modelle haben die Kosten pro 

angereichertem Account von CHF 200 (2022) 

auf CHF 4 (2026) gesenkt. Erstmals 

wirtschaftlich für Mittelstands-ACV.

H Y P E R S C A L E R - L Ü C K E

Weder Joule noch Agentforce 

füllen den ERP CRM-Spalt

SAP Joule ist ein CRM-Agent ohne ERP-Tiefe. 

Agentforce lebt in Salesforce, nicht in SAP. 

Keiner baut die Share-of-Wallet-Brücke. SAP-

Roadmap zeigt nichts vor 2028.

E I N M A L I G E  K O N S T E L L A T I O N   ·   Wer in diesem Fenster die ERP CRM-Brücke mit validierter Methodik besetzt, hat 3–5 Jahre Vorsprung.
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4 Live-Agenten. 4 auf Roadmap. Ein Ziel.

L I V E   ·   A K T I V E  A G E N T E N

Potential Calculator

Berechnet Potenzial × SoW je Account und Produktgruppe. Identifiziert Twins.

Prediction Engine
Wachstumsmuster aus High-SoW-Kunden extrahiert. Berechnet Zeitpunkt des Wiederkaufs 
— Produktivitätssteigerung dort, wo Umsatz generiert wird.

Twin Validator

Validiert Digital Customer Twins — identisches Profil, vergleichbare Kaufwahrscheinlichkeit.

Knowledge Keeper

Sichert Experten-Wissen bei Personalabgang — Methodik bleibt im Unternehmen.

R O A D M A P   ·   S E E D

Scale Optimizer

Priorisiert Territory- und Account-Plans nach Segment und Revenue-Hebel.

Churn Sentinel

Erkennt Kündigungs- und Abwanderungsrisiken früh aus Signal-Kombinationen.

Multi-CRM-Konnektoren

MS Dynamics (aktuell SAP-ERP- und Salesforce-nativ).

Vertikalisierung

Branchen-Templates für Medizintechnik, Prozessindustrie, Industriegüter-Grosshandel.

F O K U S - P R I N Z I P   ·   Seed finanziert die vier aktiven Agenten in einer Vertikale (SAP-ERP-Industrie-DACH). Alles andere wartet auf Series A.
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7 Jahre Beratung als R&D-Budget.
Was heute als Software ausgeliefert wird, wurde in ~15 Projekten iterativ verfeinert — vorfinanziert 
durch uns, entwickelt entlang der Kundenprojekte.

2 0 1 8 – 2 0 1 9

ERSTVALIDIERUNG

+592%

Erster Grossprojekt-Beweis bei einem globalen 

Industriehersteller. Twin-Customer-Logik 

funktioniert bei Hoch-Margen-Industriegütern. 

Proof of Concept für die SoW-Methodik.

2 0 2 3 – 2 0 2 4

SKALIERUNG

+430%

Skalierung über 971 adressierte Accounts bei 

einem Weltmarktführer im Maschinenbau. 

Beweis: Twin-Identifikation liefert auch im 

Volumen-Geschäft mit breiten Portfolios.

2 0 2 5 – 2 0 2 6

REPRODUZIERBARKEIT

+815%

Pilot bei einem B2B-eCommerce der Mrd.-€-

Klasse: Beweis, dass die Methodik in einem 

Monat reproduzierbar ist. Bereit für Übergang 

Beratung → Software.

2  W O C H E N   ·   Wir haben 7 Jahre gebraucht, um die Methodik so zu verfeinern, dass sie in 2 Wochen reproduzierbar ist. Jetzt productisen wir sie.
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SOM fokussiert. SAM erweiterbar. TAM real.

S O M  — I N I T I A L E R  W E D G E

CHF 0,3 Mrd.
ARR-Potenzial

5’200 SAP-S/4HANA-Industriehersteller im 

DACH-Mittelstand · CHF 30–500 Mio. Umsatz · 

ACV-Ziel CHF 60k.

S A M  — 2 4 - M O N A T S -
E X P A N S I O N

CHF 1,1 Mrd.
ARR-Potenzial

18’000 ERP-Kunden DACH-Mittelstand (SAP + 

MS Dynamics + Sage + Abas + Infor) · Multi-

CRM-Connector-Expansion.

T A M  — 5 – 7 - J A H R E S -
H O R I Z O N T

CHF 6 Mrd.
ARR-Potenzial

EU-Industrie-Mittelstand mit ERP-Anbindung · 

Cross-vertikal, Multi-Region.

G O - T O - M A R K E T   ·   Wedge zuerst (SOM), Ausbreitung nach geprüfter Methodik. Industrie-DACH ist Lieferadresse, nicht Limit.
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Der ERP CRM-Spalt, den niemand füllt: dort, wo Umsatz 
generiert wird.

Kriterium SAP Joule SF Agentforce 6sense / Demandbase Boostpilot

Datenquelle SAP Sales Cloud Salesforce only Externe Intent SAP-ERP + CRM + extern

SoW pro Produktgruppe Nein Nein Nein Ja

Twin-Customer-Logik Nein Nein Ähnlichkeit ohne SoW Ja · validiert

Ausführbares Playbook Nein Teilweise Nein Ja · pro Twin

Vertikal DACH-Industrie Nein Nein Nein (US) Ja

Dokumentierter Outcome — — Marketing +400bis +500% in 12 
Projekten

S T R A T E G I S C H E  P O S I T I O N   ·   Hyperscaler bauen CRM-Agenten. Wir füllen den Spalt zwischen ERP und CRM — wo die Werthebel unserer Kunden liegen und 
wo Umsatz generiert wird.
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CHF 60k ACV · LTV/CAC ~17× im Ziel.

CHF 60k
A C V  S A A S

Plus CHF 25k einmalige SAP-
Implementierung, marge-neutral

CHF 18k
C A C

Founder-led Sales aus bestehendem 
Beratungsnetz; kein Paid Marketing

120%
N R R - Z I E L

Cross-Sell zusätzlicher 
Produktgruppen-Module und Agenten

CHF 320k
L T V

Bei 120% NRR und 4 Jahren Avg. 
Laufzeit → LTV/CAC ≈ 17×

V E R G L E I C H S - A N K E R   — B E R A T U N G  V S .  S A A S

Heutige Beratungs-Auslieferung:  CHF 150–250k pro Kunde · 9–36 Monate · wir im Raum

Boostpilot SaaS-Auslieferung:  CHF 60k pro Kunde · laufend · wir sind nicht mehr im Raum

Outcome:  Vergleichbar mit +400 bis +500% Account-Wachstum bei Twin-Customers
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120 Jahre Enterprise. Drei Founder.
Komplementäre Backgrounds: Sales, Marketing, Tech. 5 Jahre gemeinsamer Boostpilot-Produktaufbau.

F O U N D E R  &  C E O

Heiko Rosenbohm
Sales / GTM

Operativer B2B-Industrievertrieb · 

internationale GtM-Architektur · Scaling-

Verantwortung.

F O U N D E R  &  C M O

Nicole Rosenbohm
Marketing / Brand

B2B-Marketing & -Kommunikation · AI-

powered Campaign-Management · Brand 

Development.

F O U N D E R  &  C I O

Alfred Marx
AI-Tech / Product Owner

Operativer & technischer Platform-Owner 

boostpilot.ai · Techstack- & AI-Framework-

Architektur.

B A C K G R O U N D   ·   Chancental Works · Hilti · Boehringer Ingelheim · Daimler · OgilvyOne · Counterpart · Trust Agency · Schindler · ZDF · Scalvio AG

Plus Senior Implementation-Freelancer (Ex-Hilti · Deloitte · SGL Carbon) aktiv in 3 Pilotprojekten kurz vor Abschluss.
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Heiko Rosenbohm
CEO · VP Sales / GTM
Co-Founder Chancental Works · Scalvio AG

O P E R A T I V E  V E R A N T W O R T U N G

Operativer B2B-Industrievertrieb · internationale GtM-Architektur · AI-

Produktaufbau seit 2021. Founder von Chancental Works GmbH und Scalvio AG. 

Verantwortet Kundenakquisition, Vertragsabschlüsse und internationale 

Expansion.

S E L E C T E D  H I G H L I G H T S

·  5+ Jahre Boostpilot-Produktaufbau

·  12 Industrie-Mittelstands-Kunden persönlich entwickelt

·  Architekt der Twin-Customer-Methodik 

·  Iterativ verfeinert in ~15 Beratungsprojekten

·  CHF 2,4 Mio. aggregierter Beratungsumsatz Boostpilot + Scalvio (2021–2025)

·  Mehrfach Speaker & Advisor für DACH-B2B-Industrievertrieb
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Nicole Rosenbohm
CMO · VP Marketing
Co-Founder Chancental Works · Scalvio AG

O P E R A T I V E  V E R A N T W O R T U N G

B2B-Marketing & -Kommunikation · AI-powered Campaign-Management seit 

2021. Co-Founder Chancental Works GmbH und Scalvio AG. Verantwortet Brand 

Development, Customer Interaction und Conversion-Aktivitäten.

S E L E C T E D  H I G H L I G H T S

·  5+ Jahre Boostpilot-Markenaufbau

·  B2B-Brand- und Communication-Strategie

·  Internationale Expansion verantwortet — DACH und EU

·  AI-powered Campaign-Management 

·  Background bei OgilvyOne, Counterpart Group, Trust Agency 

·  Premium-B2B-Kommunikation
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Alfred Marx
CTO · VP Software Dev.
Co-Founder Scalvio AG · Product-Owner boostpilot.ai

O P E R A T I V E  V E R A N T W O R T U N G

Operativer & technischer Platform-Owner von boostpilot.ai · Techstack- & AI-

Framework-Architektur · AI-Produktaufbau seit 2021. Co-Founder Scalvio AG. 

Verantwortet Engineering, Architektur, Skalierbarkeit und Roadmap.

S E L E C T E D  H I G H L I G H T S

·  5+ Jahre Boostpilot-Produktaufbau

·  Platform-Owner und Tech-Architekt

·  Operativer & technischer Lead — Agentic-AI-Framework, Knowledge-Graph, 

Model-Orchestrierung

·  Internationale Skalierung verantwortet

·  Schweiz-nahe Infrastruktur

·  Background Schindler, ZDF, SW-Development Company 

·  Enterprise-Engineering
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Seed CHF 4–6 Mio.
18–24 Monate Runway · Series-A-Ready in Q4 2027

CHF 5 Mio.
S E E D

Aus 7 Jahren Beratungs-IP eine wiederholbare ARR-
Engine entwickeln. Post-PMF-Productisation, nicht Pre-
Seed-Search.

U S E  O F  F U N D S

50% Engineering (4 Hires)

25% Founder-led Sales + Mid-Market AE

15% SAP-Zertifizierung · EU-Hosting · D&B · 
Compliance

10% Marketing · Beirat · IP-Schutz · Buffer

M I L E S T O N E S  B I S  S E R I E S  A

M3 Boostpilot beim Design Partner produktiv (SAP-
Integration · 50 Twins identifiziert)

M9 5 zahlende Logos · ARR CHF 300k · DP1-Outcome 
validiert (+200% bei Twin-Cohort)

M15 12 zahlende Logos · ARR CHF 750k · NRR aus 
erstem Renewal-Zyklus dokumentiert

M18 Series-A-Pitch CHF 8–15 Mio. · Vorzeige: 12+ Logos 
× dokumentiertes Twin-Outcome

S C A L V I O  A G   ·   A U   ·   C H B O O S T P I L O T . A I   ·   S E E D  P I T C H   ·   1 6
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Sprechen Sie mit uns.
Heiko Rosenbohm  ·  CEO Scalvio AG

D I R E K T K O N T A K T

Telefon +41 79 877 37 74
E-Mail  heiko@scalv.io
Web  scalv.io ·  boostpilot.ai

S C A L V I O  A G

Zinggenstrasse 15
CH-9434 Au/SG
Switzerland

Handelsregister CH-320.3.089.471-8
Rechtsform Aktiengesellschaft
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https://scalv.io/
https://boostpilot.ai/
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