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Intelligente Kundenidentifizierung3 
Rund 70% der b2b-Entscheider beim Kunden beginnen ihre Lieferantensuche im 

Web, bei über 50% geht es darum, Lieferanten zunächst zu identifizieren. Die Web-

seiten der Lieferanten sind der wichtigste Grund für eine Anfrage bzw. Kontaktauf-

nahme. Das Internet macht es aber auch möglich, den Spieß umzudrehen. Kunden-

potentiale können gezielt in Ihren Aktivitäten beobachtet werden, auch bevor Sie die 

Webseite Ihres Unternehmens besuchen. 

 

Daraus ergeben sich 3 An-

satzpunkte für die digitale 

Kundenidentifizierung? 

1. Tut sich was bei Kun-

den?: Automatisierte 

Monitoring-Systeme 

durchkämmen laufend 

das Web und liefern 

Kundenbewegungen 

in Ihr geschütztes 

Web-Cockpit. 

2. Wer besucht die Webseite?: Datenschutzkonform werden konkrete Unterneh-

men identifiziert, die auf Ihrer Webseite waren und es wird mitgeschnitten, wofür 

sie sich interessiert haben. Die Anzahl der Besuche kann durch eine Online-Mar-

keting Kampagne verstärkt werden, wenn die Webseite noch nicht gut in Suchma-

schinen abschneidet.  

3. Woher kommen passende Kundenadressen: Ihre Stammdaten, die Webseiten-

besucher oder die Daten aus dem Kunden-Monitoring werden durch den Abgleich 

mit 1,2 Millionen Business-Adressen zu einem Profil verdichtet – daraus lassen 

sich Neukundenadressen berechnen. 

Die Ergebnisse sind direkter Input für den Vertrieb oder für unseren Telefon-Ser-

vice, mit dem wir Sie bei der Kontaktaufnahme zum Kunden unterstützen können. 

 

Intelligente Neukundengewinnung

Wer besucht 

unsere Webseite?

Tut sich was 

Interessantes bei 

Kunden?

Woher bekommen 

wir passende 

Kunden-Adressen?

Kontaktaufnahmen - Telefon-Service

€

Internet

Altkunden
Interessenten 

Bestandskunden Neukunden 

Internet

1. 3.2.
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Neukunden im Web identifizieren

Ihr 

Unternehmen 

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

Neukunde

  

Sie müssen nicht weiterlesen! 

 Die wesentlichen Dinge wissen Sie jetzt schon, auf den fol-

genden Seiten können Sie noch mehr Details erfahren. 

 Was kostet das? Die Frage muss jetzt kommen und kann 

nicht so einfach beantwortet werden. In den meisten Fällen 

liegt das Risiko bei 200-300 Euro, danach können Sie uns 

wieder raus schmeißen. Wenn Sie unzufrieden sind, zahlen 

Sie nichts. 

 Versuch starten: 

Peter Vieregge Tel.: 0171 5039886 

Peter.vieregge@regio-wissen.de 

 

mailto:Peter.vieregge@regio-wissen.de
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Details 1: Tut sich was bei Kunden? 
Auf der Basis dieses Wissens ließen sich Vertriebs- und Richtungsentscheidungen 

treffen, die mit Sicherheit zu einem Umsatzwachstum führen würden. Im Internet kom-

men pro Tag 1,5 Milliarden Facebookmeldungen, 140 Millionen Tweets, 5 Millionen 

Bilder und 60.000 Webseiten hinzu – und diese Zahlen sind nur eine Auswahl.  

 

Neukunden „verraten“ sich durch ihre Aktivitäten, sind aber in einem „Datenberg“ 

verborgen. Pressemeldungen über Neuaufträge, Jobanzeigen, Social-Media 

Kommentare, Messeteilnahmen, Veränderungen auf den Webseiten: jeder Hinweis 

kann Auslöser für eine punktgenaue Kontaktaufnahme bei Potentialkunden sein. Stel-

len Sie sich vor, Sie wüssten morgen doppelt so viel über Ihre Kunden wie heute. Das 

Wissen über Neukunden, ihre Aktivitäten und Pläne, das Wissen über Veränderungen 

bei der Konkurrenz oder in Ihrem Technologiefeld – alles wäre plötzlich da. Dafür ist 

unser Markt-Beobachtungssystem da und durchkämmt automatisch mit modernen 

Rasterfahndungsmethoden Millionen von Marktinformationen in Ihrem Marktumfeld. 

 

Das folgende Schaubild gibt einen Überblick über die Lösungsbereiche und Lösungs-

Werkzeuge, die wir einsetzen. 
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Details 2: Wer besucht die Webseite? 
Neue Technologien bieten die Möglichkeit, Unternehmen (nicht Personen) zu identifi-

zieren, die die eigene Webseite besuchen. Diese Technologien sind vom Datenschutz 

abgenommen und es sind dem Verfasser mehrere Unternehmen bekannt, die solche 

Werkzeuge erfolgreich einsetzen. Die Heraus-

forderung liegt - wie bei allen neuen Vertriebsin-

formationen - in der Entwicklung einer Strategie, 

wie man mit den neuen Informationen umgeht 

und in der konsequenten Nachverfolgung der 

Potentialkunden. 

 

Vorteile für den Vertrieb 

 Die Auswertung: welche Unternehmen, wel-

che Seiten, wie lange besucht haben und in 

welcher Reihenfolge.  

 Effizientere Akquise ohne Streuverluste, da eine Art aktuelle Interessenbekundung 

des Potentialkunden vor-

liegt. 

 Viele Besucher der B2B-

Webseite sind neue, bis-

lang verlorene Neukun-

den-Leads, die jetzt akti-

viert werden können. 

 Messbarkeit Ihrer (On-

line) Werbeaktivitäten, 

welche Keywords führen 

zu Neukunden. 

 Keine Installation, einsatzbereit in 24 Stunden. Es wird ein Softwareschnipsel - wie 

bei Google Analytics - in die Seiten integriert, was in wenigen Minuten durch den 

eigenen Webdienstleister umsetzbar ist. 

Fakten 

70% aller b2b Geschäfte begin-

nen mit einer Recherche im In-

ternet. 

97% der Webseiten-Besucher 

bleiben unerkannt. 
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Details 3: Woher kommen passende 
Kundenadressen? 
Die Kundenstruktur eines Unternehmens lässt sich mit Unternehmensprofil-Datenban-

ken und Daten aus dem Internet kombinieren, um Neukundenpotentiale zu berech-

nen.  

 

Dazu werden folgende Schritte umgesetzt: 

 Lieferung der Kundendaten in Excel (durch Geheimhaltungserklärung geschützt). 

 Einlesung der Kundenstruktur in das Analysesystem unter Berücksichtigung von 

ABC-Kunden. 

 Vergleich der Kundenstruktur mit 1,2 Milli-

onen Unterneh-

mensprofilen, um in 

rund 1.000 Bran-

chensegmenten 

Konzentrationen 

und typische Unter-

nehmenskennzif-

fern wie Anzahl der Mitarbeiter oder geo-

graphische Lage zu analysieren. 

 Berechnung typischer Kundenunterneh-

men, die aktuell nicht zu den Kunden gehö-

ren.  

 Untersuchung der Webseiten und Firmennamen der aktuellen Kunden, um zent-

rale Schlüsselbegriffe zu analysieren. 

 Für die Gesamtheit der Neukundenpotentiale kann ein sich selbst aktualisierendes 

Kunden-Informationssystem aufgebaut werden, das Millionen von Neukunden-

webseiten durch eine individuelle Suchmaschine erfasst. 

 

Die Daten werden im Excelformat geliefert. Wie in den anderen Modulen unterstützen 

wir durch unseren Telefonservice gerne die Kontaktaufnahme zum Kunden.  

WZ 2008 - Primärcodes Von 3

 bis 4

Von 5

 bis 9

Von 10

 bis 24

Von 25

 bis 99

Von 100

 bis 999

1.000 oder mehr Unbekannter Wert Gesamt

Landwirtschaft, Jagd und damit verbundene Tätigkeiten 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Forstwirtschaft und Holzeinschlag 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Fischerei und Aquakultur 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Kohlenbergbau 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Gewinnung von Erdöl und Erdgas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Erzbergbau 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Gewinnung von Steinen und Erden, sonstiger Bergbau 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Erbringung von Dienstleistungen für den Bergbau und für die 

Gewinnung von Steinen und Erden

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von Nahrungs- und Futtermitteln 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Getränkeherstellung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Tabakverarbeitung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von Textilien 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 1

Herstellung von Bekleidung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von Leder, Lederwaren und Schuhen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von Holz-, Flecht-, Korb- und Korkwaren (ohne Möbel) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von Papier, Pappe und Waren daraus 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von Druckerzeugnissen; Vervielfältigung von bespielten 

Ton-, Bild- und Datenträgern

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Kokerei und Mineralölverarbeitung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von chemischen Erzeugnissen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von pharmazeutischen Erzeugnissen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von Gummi- und Kunststoffwaren 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 0,00 2

Herstellung von Glas und Glaswaren, Keramik, Verarbeitung von 

Steinen und Erden

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 1

Metallerzeugung und -bearbeitung 0,00 0,00 1,00 1,00 3,00 6,00 0,00 11

Herstellung von Metallerzeugnissen 0,00 0,00 2,00 4,00 6,00 0,00 1,00 13

Herstellung von Datenverarbeitungsgeräten, elektronischen und 

optischen Erzeugnissen

0,00 0,00 1,00 2,00 0,00 0,00 0,00 3

Herstellung von elektrischen Ausrüstungen 0,00 0,00 0,00 3,00 0,00 0,00 0,00 3

Maschinenbau 3,00 1,00 5,00 19,00 32,00 3,00 1,00 66

Herstellung von Kraftwagen und Kraftwagenteilen 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 2,00 0,00 3

Sonstiger Fahrzeugbau 0,00 0,00 0,00 0,00 4,00 0,00 0,00 4

Herstellung von Möbeln 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1

Herstellung von sonstigen Waren 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Reparatur und Installation von Maschinen und Ausrüstungen 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1

Energieversorgung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Wasserversorgung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Abwasserentsorgung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Sammlung, Behandlung und Beseitigung von Abfällen; 

Rückgewinnung

0,00 0,00 1,00 1,00 0,00 0,00 0,00 2

Beseitigung von Umweltverschmutzungen und sonstige Entsorgung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Hochbau 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 1

Tiefbau 0,00 0,00 1,00 0,00 1,00 0,00 0,00 2

Vorbereitende Baustellenarbeiten, Bauinstallation und sonstiges 

Ausbaugewerbe

0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1

Handel mit Kraftfahrzeugen; Instandhaltung und Reparatur von 

Kraftfahrzeugen

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Großhandel (ohne Handel mit Kraftfahrzeugen) 1,00 7,00 10,00 11,00 8,00 0,00 1,00 40

Einzelhandel (ohne Handel mit Kraftfahrzeugen) 0,00 1,00 2,00 1,00 0,00 0,00 0,00 4

Landverkehr und Transport in Rohrfernleitungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Schifffahrt 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Luftfahrt 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Lagerei sowie Erbringung von sonstigen Dienstleistungen für den 

Verkehr

0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 1

Post-, Kurier- und Expressdienste 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Beherbergung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Gastronomie 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Verlagswesen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung, Verleih und Vertrieb von Filmen und 

Fernsehprogrammen; Kinos; Tonstudios und Verlegen von Musik

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Rundfunkveranstalter 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Telekommunikation 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Erbringung von Dienstleistungen der Informationstechnologie 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Informationsdienstleistungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Erbringung von Finanzdienstleistungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Versicherungen, Rückversicherungen und Pensionskassen (ohne 

Sozialversicherung)

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Mit Finanz- und Versicherungsdienstleistungen verbundene 

Tätigkeiten

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Grundstücks- und Wohnungswesen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 1

Rechts- und Steuerberatung, Wirtschaftsprüfung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Verwaltung und Führung von Unternehmen und Betrieben; 

Unternehmensberatung

1,00 0,00 0,00 0,00 1,00 3,00 0,00 6

Architektur- und Ingenieurbüros; technische, physikalische und 

chemische Untersuchung

0,00 4,00 1,00 2,00 2,00 0,00 1,00 12

Forschung und Entwicklung 0,00 0,00 0,00 1,00 1,00 0,00 0,00 2

Werbung und Marktforschung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Sonstige freiberufliche, wissenschaftliche und technische Tätigkeiten 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Veterinärwesen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Vermietung von beweglichen Sachen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Vermittlung und Überlassung von Arbeitskräften 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Reisebüros, Reiseveranstalter und Erbringung sonstiger 

Reservierungsdienstleistungen

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Wach- und Sicherheitsdienste sowie Detekteien 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Gebäudebetreuung; Garten- und Landschaftsbau 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Erbringung von wirtschaftlichen Dienstleistungen für Unternehmen 

und Privatpersonen a. n. g.

0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2

Öffentliche Verwaltung, Verteidigung; Sozialversicherung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Erziehung und Unterricht 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Gesundheitswesen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Heime (ohne Erholungs- und Ferienheime) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Sozialwesen (ohne Heime) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Kreative, künstlerische und unterhaltende Tätigkeiten 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Bibliotheken, Archive, Museen, botanische und zoologische Gärten 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Spiel-, Wett- und Lotteriewesen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Erbringung von Dienstleistungen des Sports, der Unterhaltung und 

der Erholung

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Interessenvertretungen sowie kirchliche und sonstige religiöse 

Vereinigungen (ohne Sozialwesen und Sport)

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Reparatur von Datenverarbeitungsgeräten und Gebrauchsgütern 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 0,00 0,00 1

Erbringung von sonstigen überwiegend persönlichen Dienstleistungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Private Haushalte mit Hauspersonal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Herstellung von Waren und Erbringung von Dienstleistungen durch 

private Haushalte für den Eigenbedarf ohne ausgeprägten 

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Exterritoriale Organisationen und Körperschaften 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

n.v. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

Alle 5,00 14,00 27,00 47,00 61,00 17,00 5,00 184

 Referenzjahr : Letztes verf. Jahr  Zahlen beziehen sich auf : Anzahl der Unternehmen:

2 oder weniger

0,00
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Profil Institutsleiter 
Professor Dr. Peter Vieregge ist seit 2005 Geschäftsführender Gesellschafter des For-

schungsinstituts für Regional- und Wissensmanage-

ment gGmbH. Die gemeinnützige GmbH ist ein An-Insti-

tut der privaten BiTS, Business and Information Tech-

nology School gGmbH in Iserlohn. 

Seit 1999 befasst sich Professor Vieregge mit strategi-

scher Unternehmensentwicklung, digitalen Geschäfts-

modellen und regionalen Innovations- und Unterneh-

mensnetzwerken. Aus diesen Tätigkeiten heraus entwickelten sich die Anforderungen 

an automatisierte Monitoringsysteme.  

 

Zunächst wurden für Unternehmensnetzwerke ab 2009 spezialisierte Suchmaschinen 

gebaut, die die Kompetenzen von hunderten Unternehmen im Web abbilden sollten. 

Um die Suche nach Informationen zu vereinfachen, entstand die Anforderung, Verän-

derungen in Informationen – z.B. Veränderungen auf Webseiten, News, neue Patente, 

Bilder, Videos – transparent zu machen. Dies war der Startschuss für die Web-Moni-

toringsysteme. 

 

Das Institut betreibt heute über 50 Anwendungen für mittelständische Unternehmen, 

Banken, Kammern und Unternehmensnetzwerke. Es werden rund 2,4 Millionen Er-

gebnisse pro Jahr ausgeliefert, 500 Millionen Webseiten in gesonderten System Kun-

den für die Recherche zur Verfügung gestellt. Im Institut stehen 1,2 Millionen detail-

lierte Unternehmensprofile zu Verfügung, die für Vertriebsanalysen genutzt werden 

können. Weitere Systeme erlauben die Messung von Online-Marketing Aktivitäten al-

ler verfügbaren Webseiten.  

Die ersten vergleichenden Studien zum Online-Marketing in der Industrie mit rund 

5.000 Unternehmen wurden durch das Institut für den eBusiness-Lotsen Südwestfa-

len-Hagen im Rahmen eines Projektes für das Bundeswirtschaftsministerium umge-

setzt. 
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Auswahl Referenzen 
Unternehmen 

 

 
 

www.haerterei.com 

 

 
 
jungkurth.de 

 
 
 

www.krugmann.com 

 

 
 

www.wocklum.de 

 

 
 

www.traviso.de 

 
 

 
 
www.hebmueller.com 

 

 
www.iqfy.de 

 

 
 

www.beutler-
verpackungen.de 

 

 
 
 
www.huero.de 

 
 

 
 

www.schulte-wiese.com 

 

 
 

www.peikko.de 

 

 
www.gfos.com 

 

 
 
www.erdmann-gmbh.de 

 

 
 
www.paul-wolff.com  

www.handyklinik-iserlohn.de 

 
 
 
 
 
 

http://www.handyklinik-iserlohn.de/
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www.pflitsch.de 

 

 
 

www.sksystem.de 

 

 
 
www.cornelsen-umwelt.de 

 
 
www.siegerbrauckmann.de 

 
 
www.turck-duotec.com 

 

 
www.elschukom.com 

 
 
 
 
 

www.esm-ept.de  
www.jokey.com 

 

 
 
www.wlbank.de  

 

 
 
www.busch-jaeger.de 
 

 

 
 
www.lmw-leichtmetall.de 

 

 

 
 
www.durable.de 

 

 

 
 
www.hiby.de 

 
 

 
 

 
 

 
 
www.sicatron.de 
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Städte, Einrichtungen und Netzwerke 

 

www.bmwi.de 

 

 
 

www.ihk-nuernberg.de 

 
 

www.ihk-niederrhein.de 

 

 

 
 
www.ostwestfalen.ihk.de 

 

 
www.obk.de 

 
 

www.attendorn.de 

 

 
www.dietzenbach.de www.neuenrade.de 

 

 
www.regionruhr.de 

 

 
 
www.ebusinesslotse-sued-
westfalen-hagen.de 

 

 
 
www.mc-suedwestfalen.de 

 

 
 
www.networker-nrw.de 

 

 
www.mema-netzwerk.de 

 

 
 
www.netzwerk-surface.net 

 

 
www.ewg.de  

 
 

 
 

 
http://www.agsw.de 
 

 

 
 

www.wirtschaftsfoerderung-
korbach.de 

 

 
 
www.besseres-bauen.de 

 


