Mein Unternehmen ist seit der Griindung
deutlich gewachsen. Wir bauen beispiels-
weise grofde Filter- und Tankanlagen aus
Edelstahl fiir Weinkellereien. Mit der Zeit
belieferten wir aber immer mehr Bran-
chen, unter anderem Kunden aus der
Chemie- und Arzneimittelindustrie. Wenn
man so breit aufgestellt ist und hier und
da ein neuer Auftrag hinzukommt, hat
man das Gefiihl: Es [duft ja! Aber Fakt ist:
Man kann sich nicht in jeder Branche und
deren Anforderungen optimal auskennen.
Mit der Zeit machte sich in unserem Kern-
geschdft, der Getrankeindustrie, eine
gewisse Marktsattigung bemerkbar. 2021
traten viele Kunden dann stark auf die
Bremse und erteilten deutlich weniger
Auftrége fiir neue Anlagen - und ich
wandte mich an den Unternehmensbera-
ter Pero Mici¢. Gemeinsam arbeiteten wir
an der Positionierung und entwickelten
eine Mission flir Hiittenhein. Sie lautet:
»Wir liberzeugen mit einem sorgenfreien
Bau und Betrieb von erstklassigen Anla-
gen fiir die Behandlung von Fliissigkeiten
und Gasen.“ Anschliefsend legten wir die
ndchsten Schritte fest und priorisierten
sie — immer mit dem Ziel, das Unterneh-
men langfristig wirtschaftlich stabil und
zukunftsfahig aufzustellen. Als Erstes
suchten wir einen Anlagentyp aus, auf den
wir uns fokussieren wollen. Wir tiber-
arbeiteten unsere Website sowie unseren
Linkedin-Auftritt und vernetzten uns mit
Entscheidern aus dieser Zielgruppe. Was-
serwerke hatten wir bis dahin zum Bei-
spiel Uberhaupt nicht auf dem Schirm.
Innerhalb kurzer Zeit fiihrten wir 15 bis
20 sehr positive Gesprache mit poten-
ziellen Neukunden aus dieser Zielgruppe.
Daraus haben sich bereits zahlreiche
Auftrdge ergeben. Wir haben unseren
Horizont deutlich erweitert, aber immer
mit dem Fokus auf unserer Mission. Das
hat uns wesentlich geholfen.




