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- weltweiter Marktführer bei SaaS und Cloud!

#1 most admired company in the world
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 Die weltweit am schnellsten wachsende Cloud 
Business Company! 

 Im Februar 1999 (vor ≈ 16 Jahren) gegründet 
und in San Francisco ansässig.

 Zahlen im Geschäftsjahr 2014 in USD: 

• Umsatz =   4.072 M$
• Operatives Ergebnis =     -286 M$
• EBT =     -357 M$

 Derzeitige Marktkapitalisierung rund

37.000.000.000 $

Abb. Salesforce gilt als weltweit führender 
Hersteller und Anbieter von Cloud B2B-Lösungen.



Salesforce wächst derzeit mit circa 1 Mrd $ SaaS-Umsatz pro Jahr!
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- weltweiter Marktführer bei CRM Lösungen!



… dennoch wächst der Börsenwert in 10 Jahren um das 24fache!
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- Schulden wachsen schneller als Umsatz



… und das wertvollste Business Cloud Unternehmen der Welt!
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ist in der Königsklasse angekommen



Marc Benioff ist „Ziehsohn“ von ORACLE Gründer Larry Ellison
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 Marc Benioff war viele Jahre enger und vertrauter 
Mitarbeiter von Larry Ellison. 

 Larry Ellsion hat Marc Benioff 2 M$ zur Gründung von 
salesforce gegeben. Benioff hat selbst 4 M$ investiert. 

 Marc Benioff gilt als Begründer des Geschäftsmodells 
„Software as a Service“. Larry Ellison sagt, Benioff habe    
diese Idee von Ihm „geklaut“. 

 Ellison ist auch Gründer der Firma                        , der 
weltweit vergleichbarsten Gesellschaft zu                            .

Abb. Gründer & CEO Marc Benioff (2013)

wurde von CEO Marc Benioff gegründet!

und                         sind die Champions von Gestern …

…                      und                       von Morgen!



ist die Deutsche B2B Cloud Alternative 

Als direkter Wettbewerber zu SAP by Design, OpenERP und Netsuite!
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 Scopevisio wurde 2007 von HW Partners AG 
gegründet. 

 Der Markteintritt erfolgte im März 2012.

 Scopevisio CRM wurde in der ersten Version 
im März 2014 auf der Cebit vorgestellt.

 Scopevisio wächst derzeit pro Jahr mit rund 
100 % an Normlizenzen und Umsatz. 

 2/3 der jährlichen Ausgaben fließen in die 
Cloud Anwendungsentwicklung (R&D).

 Scopevisio versteht sich als integrierter ERP 
& CRM & ECM Hersteller und Anbieter. 

Abb. Cloud Business Software der Scopevisio.



David gegen Goliath? 

Wie vermessen ist es, Scopevisio gegen Salesforce zu testen?
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Der Vergleich von                                  mit                            ist der Vergleich eines New-

comers mit der weltweit führenden und erfolgreichsten Cloud Business Software! 

Abb. Big Player im Cloud Computing



 hat in den ersten 5 Jahren von 1999 bis 
2003 ca. 15-16 M€ in R&D investiert; damit ca. 80 
M€ Umsatz gemacht und 80 M€ Verluste erzielt. 

 hat in den ersten 5 Jahren von 2007 
bis 2011 ca. 22 M€ in R&D investiert, damit ca. 1,5 
M€ Umsatz gemacht und 16 M€ Verluste erzielt.

 investiert in den ersten 5 Jahren im 
Verhältnis 1 zu 8 in R&D (ca. 15 M€) zu SG&A (ca. 
120 M€), d.h. 8 x mehr in Marketing & Vertrieb als 
in die Softwareentwicklung. 

 investierte in den ersten 5 Jahren 
ausschließlich in die Softwareentwicklung (R&D) 
und gar nicht in Marketing und Vertrieb (SG&A). 

Strategische Schwerpunkte von Salesforce und Scopevisio!

Salesforce ist eine Vertriebsmaschine; Scopevisio eine R&D-Maschine!
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Abb. In 2014 investierte Salesforce pro Arbeitsstunde 
rund   1.000.000 $ in Marketing & Vertrieb (SG&A)



Technologievergleich:                   zu

Bis auf das Frontend eine erstaunlich vergleichbare Technologie!

10

Abb.  Technologievergleich  Salesforce zu Scopevisio, Stand: Januar 2015



Multi-Tenant Architektur von                  und 

... es handelt sich um die Königsklasse des Cloud Computing ...
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 Die Multi-Tenant-Architektur kennzeichnet, dass alle Benutzer die selbe physische Instanz und Version einer 
Anwendung nutzen. Sie bedingt, dass alle Benutzer jegliche Updates oder Erweiterungen gleichzeitig und 
automatisch erhalten. Jegliche administrative Aufgaben liegen beim Betreiber der Plattform. 

 unterteilt die physische Instanz in virtuelle Partitionen. Jede Client-Gruppe erhält so eine 
kundenspezifisch dimensionierte virtuelle Anwendungsinstanz zugeteilt. In einer virtuellen Instanz kann 
Scopevisio Konzernstrukturen mit rechtlich selbstständigen Mandanten verwalten. 

 Metadaten stellen ein wichtiges Artefakt in der Plattform dar und entscheiden nicht selten über die Qualität 
derselben. Mit Metadaten lassen sich sowohl Domain-Objekte als auch die Anwendungen, Workflows und 
die Beziehungen zwischen den einzelnen Artefakten beschreiben. 

 Spezielle proprietäre Sprachen wie Apex Code von                     können dabei eine besondere Unterstützung 
des Cloud-Programmiermodells als integraler Bestandteil mitbringen. Jedoch setzen sich aktuell die 
standardisierten Programmiersprachen (Java, C# ...) für die Entwicklung auf der Plattform zunehmend durch 
– was wiederum einen größeren Entwicklerkreis zulässt.      hat sich daher für Java entschieden.



Sicherheitsvergleich: Sicherheit ist Salesforce wichtig!

Made in USA; hosted in London! Verträge nach europäischem Recht!
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Abb. Salesforce ist technologisch sicher aber US minded.

 Zur RZ-Infrastruktur gehören neben aktuellem Firewall-
schutz, Angriffserkennungssystemen und eigenen Sicher-
heitsprodukten auch Zertifizierungen wie ISO 27001, SAS 70 
Type II und Systrust.

 Salesforce garantiert mittels physikalischem Schutz, Daten-
verschlüsselung und Benutzerauthentifizierung die Sicher-
heit der Kundendaten. 

 Salesforce behält sich das Recht vor, Daten über Kunden und 
Teilnehmer Ländergrenzen-übergreifend weiter zu geben.   

 Die Datenschutzüberwachungen finden in salesforce.com
Privacy, San Francisco, USA statt.

 Salesforce hat das TRUSTe Privacy Seal (Datenschutzsiegel) und ist zertifizierter Lizenznehmer des TRUSTe EU 
Safe Harbor Seal. Darin verpflichtet sich Salesforce zur Einhaltung der vom US-Handelsministerium und der 
Europäischen Union erarbeiteten Richtlinien des U.S.-EU Safe Harbor Framework.

 Auf Kundenwunsch können eine 2-Wege Authentifizierung gewählt sowie bestimmte nur zugelassene IP-
Adressen oder IP-Bereiche fest definiert werden. 



Sicherheitsvergleich: Ohne Sicherheit keine Kunden!

Made and hosted in Germany! Verträge nach Deutschem Recht!
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Abb. Logische, physische und rechtliche Sicherheit by Scopevisio

 Scopevisio nutzt das RZ der                               Germany 
GmbH in Frankfurt. Dieses ist nach DIN EN-ISO 9001: 
2008 (Prozessqualität) und ISO/IEC 27001:2005 
(Security Management), OHSAS 18001:2007 und ISO 
14001:2004 zertifiziert.

 PricewaterhouseCoopers hat Scopevisio nach 
IDW PS 880 auf GoB, GDPdU und GoBS testiert.

 Die Kundendatenbanken werden nicht nur logisch, 
sondern auch physikalisch getrennt.

 Scopevisio betreibt eine eigene Virtualisierung. 

 Jegliche Kommunikation wird mittels HTTPS (SSL mit AES) mit 2048 Bit für den asymmetrischen und 256 Bit für 
den symmetrischen Schlüssel durchgeführt (Verisign ,               )

 Applikationsserver sind mit modifizierten Datenbanktreibern gegen jegliche Manipulationsversuche geschützt.

 Auf Kundenwunsch können eine 2-Wege Authentifizierung gewählt sowie bestimmte nur zugelassene IP-
Adressen oder IP-Bereiche fest definiert werden. 



Anwendungsvergleich: Spezialist im Statuskonzept! 

ist quick and easy, auch effektiv und nah am Verkauf!
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 Der Lead ist kein Kontakt, kein Account und hat keine
Opportunität. Er ist eine Vorstufe, die durch Qualifizie-
rung und Konvertierung erst bestimmt wird!
=> Der Lead ist ein methodisch isoliertes Vor-Produkt. 

 Der Kontakt ist i.d.R. eine natürliche Person, der person-
enbezogene Informationen zugeordnet werden.
=> Der Kontakt ist i.d.R. eine natürliche Person, die einer 
Geschäftsbeziehung (Account) zugeordnet wird!

 Die Opportunität ist die bewertete, qualifizierte, sachliche 
Verkaufschance, also der Gegenstand und Prozess dessen, 
was verkauft werden soll.
=> Die Opportunität beschreibt den Verkaufsprozess!  

 Der Account ist i.d.R. eine juristische Person im Sinne 
eines Unternehmens. Der Account ist Träger einer 
Opportunity und Besitzer von Kontakten. 
=> der Account beschreibt die geschäftliche Beziehung!  



Ein Lead ist ein Vor-Kontakt & Vor-Account!
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Der qualifizierte Lead konvertiert zum Personenkontakt!
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Der qualifizierte Lead konvertiert in eine Opportunity!
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Der qualif. Lead konvertiert zum Unternehmens-Account!
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Ein Auftrag ist die Abbildung eines Formulars!
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Der Kundenvorgang ist eine Vorgangsdokumentation!
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Kampagnen werden durchgeführt, aber nicht generiert!
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Salesforce ist sehr flexibel in der Formulargestaltung!
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Scopevisio arbeitet integriert in Geschäftsprozessen!

Scopevisio ist methodisch sauber und für die Ewigkeit ausgelegt!
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Kontakte, Projekte, Belege und Produkte sind interagierende Hauptbezugsobjekte. 
Im betrieblichen Kontext können Geschäftsprozesse sauber definiert und geordnet 
werden. In Scopevisio folgt alles einer modellierbaren, betrieblichen Ordnung.



Scopevisio definiert systematisch anders als Salesforce!

Lead, Interessent, Kunde, Debitor, Kreditor, … sind Rollen des Kontakts!

24

 Der Kontakt wird entweder als Person oder Gesellschaft 
angelegt. Das Kontaktmanagement ist zentral in 
Scopevisio!

 Der Lead ist ein potenzieller Interessent, welcher sowohl 
Person als auch Gesellschaft sein kann. Die Qualifizierung 
des Lead entspricht der Prüfung im Marketing, ob der 
Lead als Interessent vom Vertrieb bearbeitet werden soll. 

 Die Verkaufschance beschreibt, welches Leistungs-
spektrum den Lead mit welcher Intensität interessiert. 

 Der Interessent ist ein potenzieller Kunde, der vom 
Vertrieb aktiv umworben wird. Hier besteht eine 
konkrete Auftragschance, die im Forecast bewertet wird. 

 Mit Erteilung eines Auftrages wird aus dem Interessenten ein Kunde, der dann an die 
Auftragsabwicklung weiter gegeben wird. 



Kontaktmanagement „Kontakt Gesellschaft“
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Kontaktmanagement „Kontakt Person“



Qualifizierung der Kontakte zur Generierung von Leads
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Zuordnung einer Verkaufschance zur Kampagne
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Konvertierung der selektierten Kontakte in Leads
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Arbeitsliste der Leads aus einer Kampagne
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Lead Management zur Qualifizierung eines Leads!
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Zum Lead wird eine Verkaufschance erstellt!
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Dem Lead werden Aufgaben mit Tätigkeiten zugeordnet!
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Die Aufgaben und Ereignisse stehen im Kalender!
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Der qualifizierte Lead wird zum Interessenten!
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Dem Interessenten wird aus der VC ein Angebot erstellt!
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Aus dem Angebot wird ein Auftrag erstellt!
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Mit dem Auftrag wird der Interessent zum Kunden!
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Der Kunde erhält aus dem Auftrag heraus eine Rechnung!
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Belege werden i.d.R. per E-Mail versendet!
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Die versendete Rechnung macht den Kunden zum Debitor!
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 bietet die Anwendungs-
software im Dienstleistungsvertrag an. 

 Abgerechnet wird pro Anwendung. Diese 
gestaffelt nach Funktions-, Support- und 
Integrationstiefe, Anpassbarkeit und 
Volumen bzw. Kapazität. 

 Die SaaS-Gebühren werden ausgewiesen:
pro Benutzer/pro Anwendung/pro Monat

 Mindestlaufzeit :  1 Jahr pro Benutzer

 Abrechnung :  1 Jahr im Voraus

 Kündigungsfrist :  1 Jahr nach Buchung der 
letzten Benutzerlizenz.

Preisvergleich:                    ist Vorreiter in „Software as a Service“

SaaS-Preise wurden erstmals durch Salesforce bekannt!
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Abb.  Preise Salesforce.com, Stand: Januar 2015



 bietet die Anwendungssoft-
ware ebenfalls im Dienstleistungsvertrag an. 

 Abgerechnet wird pro Anwendung. Diese 
gestaffelt nach Funktionstiefe und Volumen 
bzw. Kapazität. 

 Die SaaS-Gebühren werden ausgewiesen:
pro Benutzer/pro Anwendung/pro Monat

 Mindestlaufzeit :  1 Tag pro Benutzer

 Abrechnung :  1 Tag, d. h. tagesgenau;
monatlich im nachhinein 

 Kündigungsfrist :   1 Tag pro Benutzerlizenz,
14 Tage für Gesamtvertrag

ist Vorreiter in Sachen fairstes SaaS-Modell

Der Kunde ist der Partner der Scopevisio und nicht das Opfer! 
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Abb.  Preise Scopevisio, Stand: Januar 2015



 Rechnet man Anwendungssoftware und Support zusammen, so stehen die SaaS-Preise von 
Salesforce zu Scopevisio grob überschlagen im Verhältnis von ca. 8 : 1 zugunsten von Scopevisio! 

 SaaS-Gebühren für Force.com oder OpenScope für die Integration von Eigenentwicklungen und 
Third Party-Anwendungen stehen in einem Kostenverhältnis von ca. 8 : 1 zugunsten von 
Scopevisio!

 Die vertraglichen Rahmenbedingungen, Abrechnungszyklen, Kündigungsfristen, Pay per Use, 
Skalierbarkeit und dispositive Agilität sind bei Scopevisio wesentlich anwenderfreundlicher.

 Scopevisio gewährt bei Benutzerlizenzen für Suiten 25% bis 50 % Preisnachlass. 

 Bei Scopevisio ist die Integration ins ERP und ECM kostenfrei. Salesforce bietet diese nicht an. 

 Insgesamt ist das Preismodell der Scopevisio einfacher, transparenter und durchschaubarer.

Preisvergleich:                   08  :  01

Beim Listenpreis ist Salesforce in etwa 8x teurer als Scopevisio!
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Zwei Sichten auf eine betriebliche Welt !

Danke!

prozessorientierte, integrierte  
Unternehmenssoftware mit CRM

Aggressive Marketing-
& Sales-Anwendung

trifft 


