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Interim Management als 
CSO/Vertriebsleiter 

 

Transparenz und Planbarkeit  

Vertrieb gilt nach wie vor als Königs-Disziplin. Vertrieb ist intransparent und erscheint 
als „Kunst“. Wir bringen Klarheit, Planbarkeit und Transparenz in den Vertrieb.   

 

Erwartungen  

Verkäufer polarisieren - sie werden in ihren Unternehmen hoch oder gering geschätzt. 
Weshalb?  - häufig deshalb, weil man nicht weiß was sie wirklich tun. 

 

Training von Vertriebs-Skills 

Kunden geben an, dass für sie bei der Kaufentscheidung die emotionale Begeisterung 
mit rd. 80% ausschlaggebend ist -20% kaufen wegen Produkteigenschaften.  
BRINGEN SIE EMOTIONEN IN IHREN VETRIEB 

87% einer Kunden-Testgruppe gaben an, dass der erste Eindruck für sie maßgeblich 
ist - bei 91% ist dieser erste Eindruck äußerst schwierig zu korrigieren.  
ARBEITEN SIE AM ERSTEN EINDRUCK 

 

Input zu neuen Herangehensweisen  

Vertriebsmitarbeiter erlernen und üben ein Verhalten, das wir „Verkaufen durch 
NICHT verkaufen“ nennen. 
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Wozu Vertriebs-Interim Management 
Ergebnisse 

 

Die Ergebnisse sind im besten Sinn des Wortes unvorhersehbar.  

Das Vertriebsteam wird Lösungen für Themen finden, die optimal sind und die es in 
der Einfachheit und Umsetzbarkeit so nicht erwartet hätten. 

Vertriebsmitarbeiter/Innen lernen und üben emotionale Begeisterung zu schaffen, 
einen optimalen „ersten Eindruck“ zu hinterlassen und ihr Energieniveau selbstständig 
zu erhöhen. 

Aus der Glücksforschung wissen wir: „glückliche“ Verkäufer verkaufen rund 37% mehr 
wobei 40% des Glücksgefühls aus der inneren Einstellung/ dem Unterbewusstsein 
kommen. Dieses Potenzial heben wir. 

 

Unsere Expertise und unser 
Erfolgsrezept 

Wir arbeiten unabhängig von Branchen, weil wir sehr neugierig sind, gerne Fragen 
stellen und ein schnelles Verständnis für Geschäftsmodelle haben. 

Wir suchen uns unsere Kunden gut aus und stellen den gemeinsamen Erfolg über das 
erzielbare Honorar. Deshalb waren bisher alle Projekte erfolgreich. 
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Ablauf und Themen 

Die Dauer des Interim Mandates liegt erfahrungsgemäß zwischen 6 und 14 Monaten. 
Neben mehr Transparenz, klaren Strukturen und Prozessen, liegt der Vorteil darin, 
dass mit dem Team reflektiert, besprochen, geübt, dann operativ umgesetzt wird. 

 

Themen sind: 

◼ Transparenz und Struktur 

◼ Mindset des Verkäufers 

◼ Gesprächsführung 

◼ Nutzenargumentation 

◼ Die richtige Wortwahl 

◼ Elevator Pitch 

◼ Einwandbehandlung 

◼ Abschlussfragen 

◼ Vertragsverhandlung 

 

Vertriebsmitarbeiter erkennen neue Ideen und Zugänge zum operativen Vertrieb, zur 
Vertriebssteuerung und zur geschäftlichen Zusammenarbeit mit Interessenten und 
Kunden. 

Wir arbeiten eng mit den Eigentümern und dem Management zusammen. 
Erwartungshaltungen werden abgestimmt und festgelegt. 

In einem 2 Wochen Zyklus erörtern wir die Fortschritte und Maßnahmen.  
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Beispielhafte Projekte: 

„Berliner Synchron 2.0 – Stolz“, Berlin 
 
„Veränderungen im Vertrieb optimal Steuern“, Worpswede und München 
 
„Cross-Over Team“ – Integration erleben, Berlin 
 
„Den Vertrieb stärken!“ –Wege zur Internationalisierung, Klagenfurt 
 
„Vertrieb neu erfinden“, Wien, Salzburg und Linz 
 

Details zu den unterschiedlichen Herausforderungen, Maßnahmen, Umsetzungen und 

Erfolgen gerne im persönlichen Gespräch. Weitere Referenzen (bezogen auf Ihre 

Branche oder die Situation Ihres Unternehmens) können jederzeit sehr gerne gegeben 

werden. 
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Ausgewählte Kundenmeinungen 
 

 Liliana Klein 
FLASHED Events, Eigentümerin 
 

„Das Coaching mit Peter Stark ist seltsam – einerseits habe ich als Unternehmerin und 
Managerin davon profitiert meine eigenen Gedanken zu sortieren – andererseits findet 
man in den Gesprächen mit ihm durch seine konkreten Vorschläge Geld. Seine 
Unternehmerseele in Kombination mit seiner fundierten Beratungsleistung sind 
einmalig.“ 
        
 

 Klaus Aschauer 
Cosmo Consult AG,Vorstand 
 

„Ich habe Peter Stark in vielen Vertriebssituationen erlebt. Mich hat die Ruhe, Sicherheit 
und Beratungsorientiertheit fasziniert, mit der er die Gespräche mit unterschiedlichen 
Menschentypen geführt hat. Als Fachmann in Sachen Vertrieb kann ich ihn wärmstens 
empfehlen.“ 
        
 

 Michael Fried – Bene GmbH,  
Geschäftsführer Sales, Marketing und Innovation 
 

„Die Zusammenarbeit mit stark&stark kam zum richtigen Zeitpunkt. Sie war kurz - aber 

in wenigen Monaten haben wir geschafft, wofür man in herkömmlichen Konstellationen 

deutlich länger braucht. Zwei Standorte haben wieder den Drive bekommen, den man 

von Vertriebsteams erwartet und sich dabei auf eine positive Kommunikation besonnen. 

Als verlässlicher Leiter von zwei Regionen hat Peter Stark mit Ruhe und Besonnenheit 

gewirkt und dabei herausragende Ergebnisse erzielt.“ 
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Beraterprofil und Konditionen 
 

   Mag. Peter Stark, MIM (Master of International Management) 
 

Background 
 

◼ Über 20 Jahre praktische Management und Vertriebs-Erfahrung in KMU 
und internationalen Konzernen 

◼ Autor des Buches „1x1 des Budgetierens“ (2006 von der FTD unter die 10 
besten Wirtschaftsbücher gewählt.) 

◼ Gesellschafter eines mittelständischen Software und Beratungs-Konzerns 
mit internationalen Standorten im Bereich Business Intelligence. 
Verantwortlich für den Aufbau neuer Märkte – jeweils von Kaltakquisition 
bis zum Key Account Management 

◼ Studium an der Wirtschaftsuniversität Wien und an der Copenhagen 
Business School 

◼ Erfahrung in direktem und indirektem Vertrieb bzw. in der Koordination 
beider Vertriebswege 

 
 

 


