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Katrin Kempe
Head of Marketing, seventhings 

Über 16 Jahre Berufserfahrung in

Unternehmen bzw. Digitalagentur

Erfahrung als Ausbilderin für Marketing

Lead International in UK

Head of Marketing bei seventhings

SaaS-Firma: zirkuläre Inventarisierung

Ehrenamtlich im Vorstand der

Wirtschaftsjunioren Dresden

Wer bin ich?



SaaS-Firma aus Dresden

Inventarisierungssoftware

30 Mitarbeitende (Entwickler gesucht!) 

450 Kundenprojekte

Thema: zirkuläre Inventarverwaltung

seventhings?

We make circularity accessible to everyone. 



Digita les  Market ing





Display Campaigns

Website & Landingpages

Lead Generating & Nurturing

SEM (SEO/SEA)

Direct Marketing

Marketing Automation

Social Media Marketing (LinkedIn)

Employer Branding Marketing

Partners & Network

Referral Marketing

DOOH

Digital Marketing
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Entwicklungen im B2B-Marketing

1
SALES FUNNEL

Oldie
Goldie
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1 Oldie
Goldie
SALES FUNNEL

Die Buyer Persona ist die Darstellung einer
fiktiven Person zur Beschreibung einer
zusammenhängenden Gruppe potenzieller
Käufer und deren gemeinsamer Merkmale.

Buyer Persona

30% IT-Leiter
15% Geschäftsführer
12% CFO 
7% Office management (Facility) 
davon 72% Decision Maker 

Persona bei seventhings



1 Oldie
Goldie
SALES FUNNEL

ToFu MiFu BoFu

Legende



CONTENT PLAN



Entwicklungen im B2B-Marketing

2
DEMAND GEN

Say
what?



Typische Lead Gen Formulare

2
DEMAND GEN
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Consideration

Decision

Top Funnel

Mid Funnel

Bottom

Sales Funnel

 Evangelist

Websession, Free Trial
LinkedIn FT 

Circular Economy
Guide, 

 Newsletter

Inventar Guide, Circularity
Hub &

 Etiketten Whitepaper,
Inventar-Excel,
ROI Rechner 

Lifecycle Stage Content Piece

Lead

MQL

SQL

Customer
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Creating Demand



Quelle: www.blendb2b.com/inbound-demand-generation-guide 

2
DEMAND GEN
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what?



95%

Quelle: www.blendb2b.com/inbound-demand-generation-guide 

Fakten

des Marktes sind nicht
kaufbereit.2

DEMAND GEN

Say
what?



Ungated Content 
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Entwicklungen im B2B-Marketing

3
LINKEDIN

Social
Selling



17%

Quelle: www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey 

3
LINKEDIN

Social
Selling

Fakten

B2B-Einkäufer verbringen nur 17% der Zeit sich
mit potenziellen Lieferanten zu treffen.
Einkäufer die mehrere Anbieter vergleichen,
verbringen nur 5% oder 6% der Zeit mit dem
jeweiligen Vertriebsmitarbeiter.



"Social selling is a strategic method for sellers
to connect and build relationships with
prospects through social networks. In recent
years, social selling has morphed into virtual
selling as sellers are increasingly using sales
technology and sales tech to connect with
buyers. Social selling and virtual selling allow
salespeople to build trusted relationships,
boost social credibility, and ultimately reach
their sales goals."

Quelle: business.linkedin.com/sales-solutions/social-selling 

Definition

3
LINKEDIN

Social
Selling



Verschiedene Profile 

3
LINKEDIN

Social
Selling

https://www.linkedin.com/in/alexanderkuehne/
https://www.linkedin.com/in/geralfzimmermann/
https://www.linkedin.com/in/katrin-kempe/
https://www.linkedin.com/company/seventhings
https://www.linkedin.com/in/anna-kube-21b9a4149/
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4
#TEAMREVENUE

It's
love!

Quelle: Von der Buying- zur Selling-Journey: Erfolgreiches Management einer
kundenzentrierten B2B-Marktbearbeitung in Vertrieb und Marketing.

https://texterinlist.de/wp-content/uploads/2021/11/Studie_Ruhr-Uni_Bochum_Kundenzentrierte_B2B_Marktbearbeitung_Detailergebnisse.pdf


CSM SALES

Team Revenue

MARKETING
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Entwicklungen im B2B-Marketing

5
AGILES MARKETING

Yes,
Scrum!



Daten- & Wissensilos

Ständig wechselnde Prioritäten

"Kannst du mal."-Mentalität

Zu viele Task-Kanäle 

Deadlines verpasst

Ad hoc-Situationen

Ineffiziente Teamstruktur

Performanceverlust

uvm.

Probleme davor

5
AGILES MARKETING

Yes,
Scrum!



"Scrum" Lite

Daily
Sprint Bi-weekly 
Review & Planning
Retro

Meeting-Struktur 

Ticketsystem mit Backlog
"Wonderland"
Story Points
User Storys 

Aufbau

Asana

Tool



SPRINT

https://seventhings.sharepoint.com/:x:/s/SalesMarketing/EbJrTnbAahBPnqvOwsIi3JkBOch8nvzE1xrWK6gjA5LTmg


Entwicklungen im B2B-Marketing

6
TECH STACK

Our
magic.



Werbeanzeigen & Performance

Texte & Media Social Media Prozesse

6
TECH STACK

Our
magic.



Entwicklungen im B2B-Marketing

7
THINK SIMPLE

Less is
more.



 
77
%

 
23
%

Quelle: www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey

der B2B-Einkäufer geben an,
dass ihr letzter Einkauf sehr
komplex oder schwierig war.

77%



7
THINK SIMPLE

Less is
more.

https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey


Ken Segall
ehem. Apple Creative Director 

"Think minimal. [... ] Remember that a

sea of choices is no choice at all. The

more you can minimize your proposition,

the more attractive it will be."

7
THINK SIMPLE

Less is
more.



Insanely Simple. The Obsession that Drives Apple's Success7
THINK SIMPLE

Less is
more.

https://amzn.eu/d/hUamjI3
https://amzn.eu/d/7YwOAPV


Fazit

Wichtige Themen

1. Sales Funnel

2. Demand Gen

3. Social Selling

4.Team Revenue 

5. Agiles Marketing

6. Tech Stack

7. Simplicity





Zeit  für  Fragen 



Let's connect

https://www.linkedin.com/in/katrin-kempe

eine Marke der ITEXIA GmbH

Hainstraße 2, 01097 Dresden

www.seventhings.com

katrin.kempe@seventhings.com

Aufzeichnungen

https://www.instagram.com/seventhings_company/
https://www.instagram.com/seventhings_company/
https://www.linkedin.com/company/3975656/admin/
https://www.linkedin.com/company/3975656/admin/
https://www.facebook.com/seventhings.company
https://www.facebook.com/seventhings.company
https://twitter.com/seventhings_app
https://twitter.com/seventhings_app
https://www.youtube.com/channel/UCPpFLiPtyA0c2Sv8S3AaNsA/featured

