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Operation

ECONDA ECONDA

Die ECONDA GmbH ist eines der fihrenden Unternehmen mit Produkten und econtrolling & data mining
Blenst_ler:stungen zum _Thema Web-Controlling und mit mehreren ECONDA GmbH

uszeichnungen pramiert. - _ Haid-und-Neu-Str. 7
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Standardprodukte sowie die Entwicklung individueller Lésungen, die das
Controlling spezieller E-Business-Modelle erméglichen. Damit liefert ECONDA
seinen Kunden die Basis flir die Kontrolle und Optimierung ihrer Internetprasenz
und Webshops.

www.econda.de

Mit seinen ausschlieBlich im eigenen Unternehmen entwickelten Produkten
gelang ECONDA innerhalb kirzester Zeit der Aufstieg zu einem der

fihrenden deutschen Anbieter von Web-Shop-Controllinglésungen. Bekannte
Marken und Unternehmen wie der FC Bayern Miinchen, billiger.de, brother oder
Auto Teile Unger vertrauen auf die Losungen von ECONDA.

Die Aufgabe

Zur Verifikation der bestehenden Vermarktungsstrategie und -ausrichtung fiir das
kommende Geschaftsjahr suchte ECONDA im zweiten Halbjahr 2005 externe
Beratung.

Der Ansatz

vevesa als Beratungs- und Dienstleistungsunternehmen rund um die
Vermarktung analysierte die aktuelle Situation und die Erfolgsparameter der
bisherigen Vermarktung. Gemeinsam mit der Geschaftsleitung von ECONDA
stellte vevesa flr die Ausrichtung der Geschéaftsziele des kommenden Jahres
sowohl Strategie als auch operative MaBnahmen zusammen, mit welchen die
Sicherung und eine Ausweitung des Geschdfts realisiert werden kann.

Sven Graehl, einer der Geschéftsfiihrer der ECONDA und verantwortlich fiir die
Vermarktung, weiBB zu prézisieren: ,Die Zahlen unseres jungen Unternehmens
zeigten erfolgreiche Ergebnisse. Den bisherigen Vermarktungsansatz, teils
geplant, teils intuitiv gestaltet, wollten wir flir die Ausweitung des Geschéfts auf
einer gesicherten Bestandskundenbasis fundiert geplant und durch die externe
Expertise verifiziert wissen."

Das Ergebnis

Die ersten Monate des laufenden Geschdftsjahres 2006 bestatigen, dass der
richtige Weg eingeschlagen ist. Der Vertriebsprozess ist optimiert. Leads und
Opportunities werden besser analysiert. Dadurch kann schneller entschieden
werden, welches der Vertriebs-Projekte weiter verfolgt bzw. aus der Pipeline
genommen wird.

~Durch den Fokus aufs Wesentliche konnten wir die Zahl unserer
Vertriebsprojekte, Abschliisse und letztlich den Umsatz bei gleichem Aufwand
steigern. Was uns hierbei sehr geholfen hat, waren die Workshops mit vevesa.
Uns wurde deutlich, dass wir auf dem richtigen Vermarktungsweg sind. Durch die
Reflexion und die Beratung konnte eine Optimierung der MaBnahmen und
Prozesse fiir ein noch effizienteres Agieren erreicht werden."



