
 

 
System verkaufen - nicht nur 

Material 
 

Wie Unternehmen der Feuerfest-Industrie mit einer klar 
strukturierten Systemdarstellung früher in Projekte 

eingebunden werden 

 

Praxis-Ratgeber für die 
Feuerfest-Industrie 

 

1. Ausgangssituation 
Feuerfeste Produkte sind technisch anspruchsvoll und werden in komplexen 
Industrieanlagen eingesetzt. Das Problem: Viele Unternehmen zeigen online vor allem 
einzelne Materialien und Produktdaten - aber nicht die Systemlogik dahinter. Dadurch 
bleiben technische und wirtschaftliche Vorteile kompletter Lösungen oft unsichtbar, 
und Projekte werden zu spät oder nur über den Preis erreicht. 

Typische Anwendungen: 
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●​ Industrieöfen​
 

●​ Drehrohröfen​
 

●​ Müllverbrennungsanlagen​
 

●​ Stahl- und Gießereianlagen​
 

●​ Kraftwerke​
 

Viele Unternehmen verfügen bereits über: 

●​ umfangreiche Produktkataloge​
 

●​ technische Datenblätter​
 

●​ Zeichnungen und Spezifikationen​
 

Doch häufig fehlt: 

●​ eine klare Systemstruktur​
 

●​ eine zielgruppengerechte Ansprache​
 

●​ eine projektbezogene Darstellung der Anwendungen​
 

●​ strukturierte Anfragewege​
 

Die Folge: 

●​ Späte Projektbeteiligung​
 

●​ Preisvergleich auf Produktebene​
 

●​ hoher Beratungsaufwand 

 

2. Wirtschaftliche Herausforderungen 

2.1 Produktverkauf statt Systemverkauf 

Wenn Produkte einzeln dargestellt werden, vergleichen Kunden häufig nur: 
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●​ Stückpreise​
 

●​ Kilopreise​
 

●​ Materialkosten 

Die Vorteile kompletter Systemlösungen bleiben unsichtbar. 

2.2 Späte Einbindung in Projekte 

Wer erst bei der Ausschreibung ins Spiel kommt, verliert Gestaltungsspielraum. Eine 
frühe Systemfestlegung entscheidet häufig über: 

●​ technische Auslegung​
 

●​ Materialauswahl​
 

●​ Margen 

2.3 Unterschiedliche Zielgruppen 
In Industrieprojekten sind verschiedene Rollen beteiligt: 

●​ Planer und Ingenieure​
 

●​ Instandhaltung​
 

●​ Einkauf​
 

●​ Betriebsleitung 

Alle benötigen unterschiedliche Informationen. Ein einheitlicher Produktkatalog reicht 
dafür meist nicht aus. 

2.4 Unstrukturierte Projektanfragen 
Projektanfragen enthalten häufig nur allgemeine Angaben, etwa: 

„Benötige Ausmauerung für Ofenanlage.“ 

Wichtige Informationen fehlen oft, zum Beispiel: 

●​ Temperaturbereich​
 

●​ chemische Belastung​
 

●​ mechanische Beanspruchung​
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●​ Geometrie​
 

●​ Laufzeit​
 

Das führt zu zeitintensiven Rückfragen. 

 

3. Wie eine systemorientierte Struktur in der 
Feuerfestindustrie wirkt 
Ein digitaler System-Shop ist kein klassischer Warenkorb-Shop. Er ist ein technischer 
Projekt- und Systemzugang für industrielle Anwendungen. 

Digitale Struktur bedeutet in der Feuerfest-Industrie vor allem eines: Systemvorteile 
früher sichtbar machen und Projekte vor dem reinen Preisvergleich beeinflussen. 

3.1 Struktur nach Anwendungen statt nur Produkten 

Statt ausschließlich Produkte darzustellen wie: 

●​ Feuerfeste Steine​
 

●​ Mörtel​
 

●​ Beton​
 

ist eine Struktur nach Anwendungen oft sinnvoller, zum Beispiel: 

●​ Ausmauerung für Drehrohröfen​
 

●​ Pfannenauskleidungen​
 

●​ Verbrennungsanlagen​
 

●​ Reparatursysteme​
 

●​ Wartungslösungen​
 

So denken viele Kunden - nämlich in Anwendungen und Anlagen, nicht in 
Produktkategorien. 
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3.2 Technische Informationen klar zugänglich machen 

Wichtige technische Informationen sollten schnell auffindbar sein, zum Beispiel: 

●​ Datenblätter​
 

●​ Temperaturbereiche​
 

●​ chemische Beständigkeit​
 

●​ Einbauhinweise​
 

●​ Referenzanlagen​
 

Eine klare Struktur reduziert den Beratungsaufwand. 

3.3 Zielgruppenorientierte Einstiege 

Beispiele: 

●​ Planer → technische Kennwerte​
 

●​ Instandhaltung → Reparaturlösungen​
 

●​ Einkauf → Lieferzeiten & Verpackung​
 

●​ Betriebsleiter → Laufzeit & Wirtschaftlichkeit​
 

Eine strukturierte digitale Darstellung berücksichtigt diese Unterschiede. 

3.4 Strukturiertes Projektformular 

Ein technisches Anfrageformular kann zum Beispiel folgende Informationen abfragen: 

●​ Anlagentyp​
 

●​ Temperaturbereich​
 

●​ Materialbelastung​
 

●​ Laufzeit​
 

●​ Einbausituation​
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●​ Projektvolumen​
 

Das verbessert die Qualität der Projektanfragen. 

3.5 Systemdarstellung statt Einzelprodukt 

Wenn komplette Systemlösungen dargestellt werden, wird das Unternehmen als 
technischer Problemlöser wahrgenommen. Das reduziert den reinen Preisvergleich. 

 

4. Konkrete Maßnahmen 
1.​ Produktstruktur in Systemstruktur überführen​

 
2.​ Anwendungen klar definieren​

 
3.​ Technische Daten filterbar bereitstellen​

 
4.​ Projektanfrageformular integrieren​

 
5.​ Referenzanlagen strukturiert darstellen​

 

Diese Maßnahmen führen typischerweise zu: 

●​ früherer Projektbeteiligung​
 

●​ besser qualifizierten Anfragen​
 

●​ geringerem Preisfokus​
 

●​ höherem Projektwert 

 

5. Praxisbeispiel 
(fiktiv, aber branchenrealistisch) 

Ein Unternehmen der Feuerfestindustrie strukturierte seine Website neu: 

●​ Gliederung nach Anlagenarten​
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●​ Darstellung kompletter Auskleidungssysteme​
 

●​ strukturierte Referenzanlagen​
 

●​ Integration eines technischen Projektformulars​
 

Ergebnis: 

●​ mehr qualifizierte Projektanfragen​
 

●​ frühere Einbindung in Planungsphasen​
 

●​ weniger reine Preisvergleiche​
 

●​ stabilere Margen. 

 

6. Einstieg mit der Vertriebsstruktur-Analyse 
In der Vertriebsstruktur-Analyse prüfen wir unter anderem: 

●​ Ist Ihre Website produkt- oder systemorientiert aufgebaut?​
 

●​ Finden Planer relevante technische Daten schnell?​
 

●​ Kommen technisch vollständige Projektanfragen rein?​
 

●​ Wie sichtbar sind Ihre Referenzanlagen?​
 

●​ Wo gehen Projektchancen verloren?​
 

Sie erhalten: 

●​ eine klare Bewertung​
 

●​ konkrete Verbesserungsvorschläge​
 

●​ priorisierte nächste Schritte​
 

Ziel ist: Systeme verkaufen - nicht nur Material liefern. 

 

© IndustrieCommercePro 2026 - www.industriecommercepro.de 

http://www.industriecommercepro.de


7. Abgrenzung der Verantwortlichkeiten 
IndustrieCommercePro unterstützt bei der Einrichtung und Optimierung digitaler 
Vertriebs- und Projektstrukturen. 

Die Verantwortung für technische Auslegung, Materialauswahl, 
Temperaturbeständigkeit, Normen, Zulassungen und Anwendung liegt ausschließlich 
beim jeweiligen Hersteller. 

Meine Empfehlungen betreffen die digitale Struktur und Vertriebsführung und stellen 
keine technische oder rechtliche Beratung dar. 

 

8. Fazit 
In der Feuerfestindustrie entscheiden vor allem: 

●​ technische Kompetenz​
 

●​ Systemverständnis​
 

●​ frühe Projektverankerung​
 

●​ Vertrauen​
 

Eine klar strukturierte Systemdarstellung 

●​ stärkt die Positionierung​
 

●​ reduziert Preisvergleiche​
 

●​ verbessert die Qualität der Anfragen​
 

●​ erhöht die Projektbeteiligung​
 

Digitale Struktur unterstützt die technische Stärke. 
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Jetzt den nächsten Schritt gehen 
Mit der Vertriebsstruktur-Analyse für Unternehmen der Feuerfestindustrie prüfen wir, 
wie klar Ihre Systemlösungen digital dargestellt sind, wie schnell technische 
Zielgruppen die relevanten Informationen finden und an welchen Stellen heute 
Projektchancen verloren gehen. 

Sie erhalten: 

●​ eine klare Bewertung Ihres Ist-Zustands​
 

●​ konkrete Verbesserungsvorschläge​
 

●​ priorisierte nächste Schritte​
 

Ziel: Systeme früher verankern, Preisvergleiche reduzieren und die Projektbeteiligung 
erhöhen. 

​
Kontakt: info@industriecommercepro.de 

Web: www.industriecommercepro.de 

 

Autor: 

Wolfgang Droppelmann 

IndustrieCommercePro - Strukturierte digitale Vertriebsprozesse für Industrie, Bau und 
Handwerk 
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