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Dealfront: Europas
smarter Umsatzmotor für
B2B-Profis
Du willst Leads, die nicht nur dein CRM füllen, sondern auch wirklich kaufen?
Willkommen bei Dealfront – der Plattform, die B2B-Vertrieb in Europa nicht
nur neu denkt, sondern gleich auf Steroide setzt. Während andere noch mit
generischen US-Daten hantieren, liefert Dealfront kontextreiche, DSGVO-
konforme Insights direkt aus deinem Zielmarkt. Klingt zu gut? Lies weiter –
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wir zerlegen die Plattform technisch, strategisch und kritisch. Ohne
Bullshit, dafür mit Substanz.

Was Dealfront ist – und warum es sich von klassischen B2B-Tools radikal
unterscheidet
Wie Dealfront Echtzeitdaten, Intent Signals und IP-Tracking kombiniert
Warum europäische Vertriebsteams mit US-Datenplattformen scheitern
Welche technischen Features Dealfront zum Umsatzmotor machen
Wie du mit Dealfront DSGVO-konform Leads generierst – ohne juristischen
Albtraum
Die Integration mit deinen bestehenden Tools: CRM, Marketing Automation
& Co.
Technische Architektur, Datenquellen und API-Anbindung im Detail erklärt
Warum Dealfront für B2B-Marketing 2024 das ist, was HubSpot 2010 war

Dealfront erklärt: Die B2B-
Intelligence-Plattform für
Europa
Dealfront ist keine weitere Plattform, die dir verspricht, deinen Umsatz zu
verdoppeln – und dann mit generischen Daten aus Übersee um die Ecke kommt.
Dealfront ist eine europäische B2B-Intelligence-Plattform, die sich auf den
Vertrieb und das Marketing in europäischen Märkten spezialisiert hat. Und das
mit einem Datenschatz, der weit über das hinausgeht, was US-zentrierte Tools
wie ZoomInfo, Apollo oder Clearbit bieten.

Die Plattform entstand aus dem Zusammenschluss von Echobot und Leadfeeder –
zwei Schwergewichten im Bereich B2B-Datenanalyse und Intent Data. Das
Ergebnis: ein Tech-Stack, der Website-Besucher in Echtzeit identifiziert,
relevante Firmendaten aggregiert, Buying Intent erkennt und das Ganze nahtlos
in dein CRM oder deine Marketing-Automation pumpt. Klingt nach Science-
Fiction? Ist schon Realität – und zwar made in Europe.

Die Mission von Dealfront ist klar: Transparenz, Präzision und vor allem
Relevanz. Während viele Tools einfach nur Datenmengen anhäufen, liefert
Dealfront Kontexte. Wer war auf deiner Website? Was sucht dieser Besucher
gerade? Welche Branche, Unternehmensgröße, Entscheidungsstruktur? All das
wird in Echtzeit zusammengeführt – mit einem einzigen Ziel: deinen Vertrieb
smarter zu machen. Nicht lauter, sondern zielgerichteter.

Und das unterscheidet Dealfront grundlegend von den üblichen Verdächtigen.
Denn europäische Märkte ticken anders. Datenschutz ist kein “Nice-to-have”,
sondern Gesetz. Sprache, Kultur, Geschäftsprozesse – all das macht
Standardlösungen ineffizient. Dealfront liefert deshalb nicht nur Daten,
sondern auch das richtige Framework, um sie konform und effektiv zu nutzen.



Technologie trifft Vertrieb:
So funktioniert Dealfront
unter der Haube
Dealfront arbeitet mit einem modularen System aus fünf Kernkomponenten:
Target, Capture, Web Visitors, Datacare und Connect. Jede dieser Komponenten
erfüllt eine spezifische Funktion im B2B-Verkaufsprozess – von der
Identifikation bis zur Integration. Und das Ganze basiert auf einer
technischen Architektur, die sich sehen lassen kann.

Im Zentrum steht die IP-Tracking-Engine: Sie erkennt in Echtzeit, welche
Firmen deine Website besuchen – auch wenn sie kein Formular ausgefüllt haben.
Möglich macht das eine Kombination aus Reverse-IP-Lookup, firmenspezifischen
Cookies und proprietären Matching-Algorithmen. Im Klartext: Du weißt, wer da
war, warum er da war – und was er gesucht hat.

Dazu kommt die Intent Data Engine: Sie analysiert Suchverhalten, News-
Erwähnungen, Stellenanzeigen und andere externe Signale, um zu erkennen, ob
ein Unternehmen aktuell Kaufinteresse zeigt. Diese “Buying Signals” werden
dann mit deinen Ideal Customer Profiles (ICPs) abgeglichen. Ergebnis: Du
bekommst nicht nur Leads, sondern Verkaufschancen mit Kontext.

Die Datenbasis speist sich aus über 200 Millionen Unternehmensprofilen, 30+
europäischen Ländern, mehr als 60 Datenquellen – darunter Handelsregister,
Webseiten-Parsing, Social Signals und proprietäre Datenfeeds. Die Daten sind
strukturiert, normalisiert und kategorisiert – bereit für den automatisierten
Abgleich mit deinem CRM. Und genau das macht den Unterschied: Du bekommst
keine Rohdaten, du bekommst verwertbare Insights.

Data Compliance und DSGVO:
Warum Dealfront hier die Nase
vorn hat
Während US-Tools sich oft auf “legitimes Interesse” berufen, spielt Dealfront
die DSGVO-Karte wie ein Profi. Die Plattform wurde von Grund auf so
entwickelt, dass sie sämtliche Anforderungen an Datenschutz und
Datensicherheit erfüllt – ohne dabei an Funktionalität zu verlieren. Ein
Spagat, den viele nicht schaffen. Dealfront schon.

Die Server stehen ausschließlich in Europa, die Datenquellen sind transparent
dokumentiert und die Verarbeitung basiert auf klaren, rechtskonformen
Prozessen. IP-Adressen werden nur in pseudonymisierter Form gespeichert,
Cookies sind optional einsetzbar und alle Nutzer erhalten detaillierte
Informationen zur Datenverarbeitung. Klingt wie Juristen-Sprech? Mag sein.



Aber es macht den Unterschied zwischen rechtssicherem Leadgen und teurem
Bußgeld.

Besonders spannend: Dealfront bietet Unternehmen die Möglichkeit, ihre eigene
Verarbeitungskette zu dokumentieren – inklusive Audit-Trail,
Einwilligungsmanagement und Data Mapping. Damit wird Datenschutz nicht zur
Hürde, sondern zum Wettbewerbsvorteil. Wer heute in Europa B2B verkauft und
dabei nicht in rechtliche Grauzonen rutschen will, braucht genau so ein
Setup.

In einer Zeit, in der Privacy Shield, Schrems II und ePrivacy für mehr
Verwirrung als Klarheit sorgen, ist Dealfront eine rare Ausnahme: eine
Plattform, die tatsächlich DSGVO-konform UND funktional ist. Und das ist kein
Marketingclaim – das ist technisch fundiert und juristisch belastbar.

CRM- und Tool-Integration:
Dealfront spricht deine
Sprache
Was bringt dir die beste Datenplattform, wenn sie nicht mit deinem Tech-Stack
harmoniert? Dealfront weiß das – und bietet eine breite Palette an
Integrationen, die sich nahtlos in bestehende Systeme einfügen. Ob
Salesforce, HubSpot, Pipedrive, Zoho oder individuelle REST-APIs: Die
Anbindung geht schnell, sauber und ohne Frickelei.

Die Plattform unterstützt sowohl real-time Push-Integrationen als auch
periodische Syncs. Das bedeutet: Neue Besucher, Buying Signals oder
aktualisierte Firmendaten landen automatisch dort, wo du sie brauchst – im
CRM, in der Marketing Automation oder im Sales Dashboard. Ohne doppelte
Pflege, ohne manuelle Exporte, ohne Excel-Hölle.

Für Entwickler besonders interessant: Dealfront bietet eine gut dokumentierte
API, die auf REST basiert und JSON als Standardformat verwendet. Damit lassen
sich individuelle Workflows, Automatisierungen und Datenpipelines aufsetzen –
von der Lead-Qualifizierung bis zur Trigger-basierten E-Mail-Kampagne.

Auch Webhooks sind verfügbar – etwa um bei bestimmten Intent Signals
automatisch Alerts an den Vertrieb zu senden oder Leads in Slack zu pushen.
Die Plattform denkt Integration nicht als Add-on, sondern als zentrales
Feature. Und das macht sie besonders für komplexe B2B-Setups extrem
attraktiv.

Warum Dealfront mehr als nur



ein weiteres Sales-Tool ist
Die meisten Tools im B2B-Vertrieb versuchen, ein Symptom zu behandeln:
fehlende Leads, schlechte Konversion, zu lange Sales-Cycles. Dealfront geht
einen Schritt weiter – und setzt an der Ursache an: unzureichende
Datenintelligenz. Wenn du nicht weißt, wer deine Website besucht, was dieser
Besuch bedeutet und wie du diese Information in deinen Prozess bringst, wirst
du nie skalieren. Punkt.

Dealfront liefert nicht einfach Leads – es liefert Kontext, Relevanz und
Handlungsempfehlungen. Es verbindet Besucher-Tracking mit firmografischen
Daten, Intent Signalen und CRM-Integration – in Echtzeit. Damit ersetzt es
nicht nur mehrere Tools, sondern schafft eine ganz neue Qualität von B2B-
Vertrieb: smarter, schneller, effizienter.

Und genau hier liegt der Unterschied: Während andere Plattformen dir “mehr
Daten” verkaufen, liefert Dealfront bessere Daten. Und das ist im B2B-Game
der Unterschied zwischen “vielleicht” und “Deal abgeschlossen”.

Die Plattform ist kein Nice-to-have. Sie ist ein strategischer Hebel –
besonders in einem Marktumfeld, das immer anspruchsvoller, komplexer und
datengetriebener wird. Wer heute im europäischen B2B-Vertrieb erfolgreich
sein will, braucht mehr als Bauchgefühl und ein CRM. Er braucht Dealfront.

Fazit: Dealfront ist kein Tool
– es ist eine B2B-Waffe
Wenn du Leads willst, die nicht nur klicken, sondern kaufen – und das in
einem europäischen Kontext, der Datenschutz, Relevanz und Tempo verlangt –
dann ist Dealfront deine Plattform. Sie liefert nicht nur Daten, sondern
echte Verkaufschancen. Nicht nur IP-Adressen, sondern kaufbereite Firmen. Und
das alles DSGVO-konform, technisch sauber und strategisch durchdacht.

Während andere noch ihre Excel-Listen sortieren, bringt Dealfront deinen
Vertrieb auf Flughöhe. Es ist keine Spielerei, sondern Infrastruktur. Kein
Trend, sondern Fundament. Wer 2024 und darüber hinaus im europäischen B2B
ernsthaft skalieren will, kommt an Dealfront nicht vorbei. Punkt.


