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Vertriebsberatung auf Augenhöhe für
kleine und mittelständische Unterneh-
men - mit diesem Geschäftsmodell hat
sich Michael Sturhan im Herbst 2009
selbständig gemacht und berät mit seiner
Firma Primesales seitdem Firmen in der
Metropolregion Hannover. Diese Spe-
zialisierung deckt eine Marktnische ab:
„Die großen Beratungshäuser sind Ge-
neralisten und eher auf Konzerne und
Großunternehmen ausgerichtet. KMU
haben jedoch andere Strukturen und
Probleme", weiß Sturhan aus Erfahrung.

Er war zunächst viereinhalb Jahre als
Marketingleiter bei der Papierunion
tätig, bevor er anschließend 15 Jahre
den Vertrieb der IGEPA verantwortete.

Zum Portfolio von Primesales gehört
neben Beratungsleistungen im Ver-
triebscontrolling oder Workshops zum
strategischem Verkaufen auch ein so ge-
nannter Quick-Check. Optimierungs-
potenziale sollen sich mit diesem
Instrument schnell ausmachen lassen.
Sturhan zieht nach dem ersten Jahr ein
positives Resümee: „In vielen Gesprä-
chen und bei meinen Vorträgen erlebe
ich, dass das Thema Vertriebsoptimie-
rung einen immer größeren Stellenwert
bei den Unternehmen einnimmt. Die
Erkenntnis wächst, dass hier enormes
Potenzial brach liegt. Interessant ist,
dass gerade die schon gut aufgestellten
Unternehmen die Chancen einer exter-
nen Beratung eher wahrnehmen".


