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Nach mehr als 30 Jahren in der Metallbranche
ist Johannes Pfeil als CEO von Dietzel Univolt
ins Kunststofffach gewechselt. Er fiuhrt damit
ein Familienunternehmen mit 350 Mitarbei-
ter:innen und Werken in drei Landern.

Autor: Franz Artner

s sind keine leichten Zeiten, aber da

mussen wir durch. Ich bin davon tber-
zeugt, dass die Zukunft elektrisch ist”, sagt
Johannes Pfeil. Er ist seit gut einem Jahr
CEO der Wiener Firma Dietzel Univolt und
damit Chef des heimischen Marktfuhrers
bei Elektrorohren. Das seit 86 Jahren be-
stehende Familienunternehmen produziert
und vertreibt mit insgesamt 350 Mitarbei-
ter:iinnen tausende Artikel aus Kunststoff
und Metall, die Elektriker:innen fiur ihre
Arbeit auf den Baustellen brauchen.

Das Hauptwerk steht in Wien Simmering,
wo in drei Schichten produziert wird und
190 Mitarbeiter:innen beschaftigt sind.
Eine weitere Produktion mit 65 Beschaf-
tigten ist in Pezinok unweit von Bratislava
angesiedelt und an einem weiteren Werk im
chinesischen Dongguan hélt die Eigentu-
merfamilie Pocksteiner 60 Prozent der An-
teile. Das Werk zahlt ungefahr 55 Beschaf-
tigte und fertigt vornehmlich far die Méarkte
in GroBbritannien und Australien, fur den
chinesischen Markt sei die Qualitat eher zu
hoch, so der Manager. Er reist demnéachst
nach Chile, um einen sehr engagierten
GroBhandelspartner zu besuchen. Wirde
Pfeil alle Vertriebspartner selbst besuchen,
ware er kaum in Wien anzutreffen, expor-
tiert Dietzel Univolt doch in 80 Lénder. Der
groBte Teil des Umsatzes von rund 85 Mil-
lionen Euro wird dennoch im Heimmarkt
erwirtschaftet. Es gibt hierzulande vermut-
lich keine:n Elektriker:in, die oder der nicht
irgendwann ein Produkt von Dietzel Univolt
verwendet hat. Pro Jahr werden insgesamt
rund 120 Millionen Meter Rohre und 60 Mil-
lionen Sttick Zubehor erzeugt.

BUILDING TIMES | 11.2024

Musik, Maschinenbau und Metall

Pfeil ist studierter Maschinenbauer, ver-
fugt zusatzlich tber einen MBA und hat
vor seinem Engagement bei Dietzel Uni-
volt ganze 31 Jahre in der Metallsparte
bei Wieland in verschiedenen Fuhrungs-
funktionen verbracht. Zuletzt war er von
2000 bis 2023 Geschaftsfuhrer der Wie-
land Moellersdorf Ges. m.b.H. Zu Dietzel
Univolt ist er als CEO in einer Boomphase
gekommen, in der die Produktion kaum
mit der Nachfrage Schritt halten konnte.
,Es ist spannend und macht viel SpaB mit
neuen Produkten, neuen Menschen und
neuen Herausforderungen umzugehen®,
kommentiert er den Wechsel vom Grof3-
konzern zum Familienbetrieb, bei dem der
geburtige Deutsche mit drei Generationen
der Eigentimerfamilie zusammenarbei-
tet — dem Senior Prof. Ernst Pécksteiner,
seinem Sohn Dr. Michael Pocksteiner und
dessen Sohn Stephan.

Derzeit |auft bei Dietzel Univolt eine Mo-
dernisierungsoffensive. Innerhalb von zwei
Jahren werden knapp 10 Millionen Euro in
Maschinen und Infrastruktur investiert. Ei-
nes der Projekte ist die im August ans Netz
gegangene PV-Anlage mit einer Leistung
von 1,2 MW peak. Im Dezember wird die
Mischerei mit neuen Maschinen bestickt
und auch in Sachen Digitalisierung werden
Projekte aufgesetzt.

In der wohldosierten Freizeit spielt Pfeil,
der in Musik maturiert hat, in einem Sym-
phonieorchester Oboe. Und er betreibt jede
Menge Sport, zum Beispiel Volleyball und
Golf, Skifahren und Segeln. m
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. Johannes Pfeil
INTERVIEW: Dietzel Univolt

Building Times: Herr Pfeil, was reizt Sie an
lhrer Aufgabe?

Pfeil: Es ist spannend, es ist die Heraus-
forderung, die ich auch gesucht habe. Es ist
ein Tapetenwechsel, mit neuen Mitarbei-
ter:innen zusammenzuarbeiten und neue
Kunden mit neuen Produkten zu bedienen.

BT: Ist es nicht schwierig, in einer Boom-
phase einzusteigen und dann gleich den
Dampfer zu erhalten?

Pfeil: Dass der Anfang in einer absoluten
Hochphase passiert ist und jetzt das Markt-
umfeld schwieriger ist, das kann man sich

nicht aussuchen, aber das gehort auch dazu.

Das ist eine Phase, wo man jetzt durchmuss.
Wir haben da einen sehr langen Atem und
wenn ich Richtung Zukunft schaue, denke
ich, dass wir in der Talsohle angekommen
sind. Die erfolgten Zinssenkungen geben
Hoffnung, dass sich der Markt wieder erholt.

BT: Sie sind jetzt gut ein Jahr im Haus,
wissen Sie schon wie viele Produkte |hr
Unternehmen im Portfolio hat?

Pfeil: Ich beantworte das jetzt betriebswirt-
schaftlich. Viel zu viel und doch zu wenig.
Unser Portfolio umfasst mehrere tausend
Produkte, es stellt sich in einem Produkti-
onsbetrieb immer die Frage, was man selbst
produziert und was man besser zukauft.
Aber wir haben einige tausend Artikel.

BT: Sie haben ja bereits alle Werke mehr-
fach besucht. Wo wird mehr produziert, in
China oder in Europa?

Pfeil: Definitiv in Osterreich. Alle Extru-
sionsprodukte fur den Hochbau, wie flexible
Rohre und Stangen werden hier produziert,
in Pezinok fertigen wir Rohre fur den Tiefbau
und Zubehér wie Verbindungsteile und Do-
sen. Von China aus beliefern wir vornehm-
lich UK und Australien.

BT: Und wachst der Markt in China? Oder
gibt es dort noch etwas zu gewinnen?

Pfeil: Also in China gibt es ganz viel zu
gewinnen. Der chinesische Markt ist ftir uns
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nicht so einfach erreichbar, weil die Quali-
tatsanspriiche im allgemeinen sehr niedrig
sind. Aber auch eine kleine Nische mit Quali-
tatsanspruch kann in China sehr ordentlich
sein.

BT: Das Unternehmen hat Kunden in 80
Landern, welches ist das umsatzstarkste
Land?

Pfeil: Osterreich ist ganz klar die Nummer
1, der Rest verteilt sich quer tber Europa,
wobei Nord- und Osteuropa Uiberwiegen.
Deutschland und Frankreich gehoren aktuell
nicht zu unseren Fokusmarkten.

BT: Wie hoch ist der Gesamtumsatz von
Dietzel Univolt?

Pfeil: In Summe liegen wir bei rund 85
Millionen Euro.

BT: Sie waren mehrere Jahrzehnte im
Kupfer-Segment, jetzt sind Sie bei Kunst-
stoffrohren. Was bleibt, sind Rohstoff-Un-
sicherheiten. Wie stark beeinflussen diese
das Geschaft von Dietzel?

Pfeil: Die Rohstoffkosten sind wesentlich,
bei uns entfallen 25 bis 30 Prozent der
Gesamtkosten auf Lohn und Produktion, der
Rest auf die Rohstoffe.

BT: Wie sieht es da bei den Preisen aus?

Pfeil: Sie schwanken nicht so stark wie bei
Metallen, aber es gibt Trends. Seit Anfang
des Jahres 2024 gab es eine leichte Reduk-
tion um 10 bis 15 Prozent. Die industrielle
Nachfrage ist aufgrund der schwachen Bau-
konjunktur deutlich gesunken.

BT: Nahert man sich damit dem friiheren
Niveau an?

Pfeil: Bei weitem nicht. In der Boomzeit
haben die Rohstoffhersteller die Preise

fur die Granulate massiv hochgesetzt. Es
gab damals die Verknappung am Markt
aufgrund der gro3en Nachfrage und der
Lieferkettenproblematik. Damals lagen die
Containerpreise tber 10.000 Euro, die ha-
ben sich inzwischen normalisiert. Aber der
Markt regelt das ein Sttick weit selbst. Wenn
die Nachfrage schwach ist, gehen die Preise
selten nach oben.
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BT: Es gab in den letzten zwei, drei Jahren
erhebliche Schwankungen im Geschaft. Hat
Dietzel das unbeschadet tiberstanden?

Pfeil: Wir haben es absolut unbeschadet
Uberstanden. Um das gleich vorweg zu
nehmen: Die Jahre 2022 und 2023 waren
auch bei uns sehr erfolgreiche. Grundsatz-
lich gilt, in Zeiten, wo die Nachfrage grof ist,
ist es vergleichsweise einfach héhere Preise
zu erlangen.

BT: Und wie sieht es heuer aus?

Pfeil: Heuer gibt es eine deutlich geringere
Nachfrage. Da braucht man nicht drum-
herum reden. Der Vergleich mit 2022/23
muss gezogen werden, ist aber nicht sehr
hilfreich. Weil wir von einem Extrem ins
andere gekommen sind. Damals hatten wir
Hamsterkaufe in verschiedenen Ebenen,
vom GroBhandel bis zum Elektriker.

BT: Aber wie geht es aktuell?

Pfeil: Wir sehen einen relativ stabilen Ab-
satz, das heif3t, vom Volumen her liegen wir
etwa auf Vorjahresniveau. Es gibt aber eine
Verschiebung hin zu Infrastruktur, Tiefbau.
Und dort sind unsere Margen einfach gerin-
ger als im Hochbau.

BT: Wie schwer wiegt der Tiefbau?

Pfeil: Der Anteil von Infrastruktur und Tief-
bau am Gesamtumsatz liegt im Bereich von
20 Prozent.

BT: Gibt es regionale Unterschiede?

Pfeil: Die Verschiebung vom Hochbau zum
Tiefbau und die schwéachere Nachfrage
betrifft vor allem unseren Inlandsmarkt, im
Export liegen wir eigentlich auf Plan.

BT: Der Innovations- und Pioniergeist steht
im Leitbild der Firma. Wird aktuell etwas
Spannendes entwickelt?

Pfeil: Innovation ist in unserem Bereich
nicht ganz einfach. Es ist auch immer die
Frage, wie schnell geht man vorneweg. Klar
ist aber, ein Produkt, das wir entwickeln,
muss ein Produkt sein, das einer standigen
Nachfrage unterliegt. Es geht darum, Dinge
zu produzieren, die dem Elektriker das
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Leben leichter machen. Ein weiterer As-
pekt ist, was wir in Richtung erneuerbare
Energie und Gebaude tun kénnen.

BT: Was zum Beispiel?

Pfeil: Da geht es um winddichte Systeme,
also unser Dosenprogramm, Anschliisse
und Verbindungen. Auch die Befestigungs-
technik ist immer ein Thema. Oft geht es
nicht darum, etwas komplett Neues zu
erfinden, sondern darum, bestehende
Produkte weiter zu optimieren.

BT: Darf man sich im Jahr 2025 eine bahn-
brechende Innovation erwarten?

Pfeil: Wir arbeiten noch am ,,selbstver-
legenden” Rohr, aber das dauert noch
(lacht).

BT: Haben Sie eine F&E-Abteilung? Gibt
es Leute, die sich nur damit beschaftigen,
sich etwas auszudenken?

Pfeil: Wir haben eine starke Produkt-
management-Abteilung, die bestehende
Produkte optimiert. Das ist mehr der
Schwerpunkt. Und dann haben wir unser
Technical Department, die Konstruktionen
und Maschinen technisch entwickeln und
entwerfen. Ansonsten haben wir unser
Quality-Management, wo auch das Labor
mit dranhangt. Eigentlich ist unsere Ver-
triebsabteilung unsere F&E Abteilung, weil
die immer das Ohr am Markt haben.

BT: Ware es nicht eine Erleichterung fur
die Elektriker:innen, wenn die Dréhte
schon eingezogen werden?

Pfeil: Wir haben eine Einziehanlage,

wir liefern auch vorverdrahtete Rohre.
Da kommt wieder eine relativ einfache
betriebswirtschaftliche Betrachtung ins
Spiel. In dem Augenblick, wo der Markt
schwach ist, haben die Elektriker:innen
genigend Mitarbeiter:innen, die Kabel
einziehen kénnen und kaufen dann gern
das leere FXP-Rohr von uns, weil es
gunstiger als ein vorverdrahtetes Pro-
dukt ist. In Zeiten, in denen die Auftrags-
bucher bei den Elektriker:innen voll sind,
wird gerne auf zeitsparende Lésungen
zurtickgegriffen, die dann auch etwas
teurer sein darfen.

BT: Ist das auch im Ausland so?

Pfeil: Wir sind mit der Vorverdrahtung in
nordischen Landern viel stérker verbreitet,
etwa in Danemark. Auch teilweise Richtung
Osten, in Rumanien gibt es groRere Ver-
arbeiter, die auf so etwas setzen.

BT: Univolt hat ja sehr friih halogenfreie
Rohre produziert. Ist das Standard?

Pfeil: Es kommt auf den Anwendungsbe-
reich an. Rohre aus Polypropylen werden in
kritischen Bereichen eingesetzt, tiberall, wo
Menschen infolge eines Brandes geféhr-
det sein kénnten. Ja, dort werden sie zum
Standard. Da geht es einfach darum, dass
das Produkt im Brandfall keine toxischen
Gase freisetzt. Diese Produkte, die z. B. in
Krankenhausern und im Bergbau einge-
setzt werden, liefern wir auch in unsere am
weitesten entfernten Markte, sie sind z. B.
auch in der Sydney Opera und der dortigen
Metro verbaut.

BT: Sind Polypropylen-Produkte deutlich
teurer?
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Pfeil: Ja, allein schon aus Rohstoffgriinden.

BT: Und da gibt es aufgrund der steigenden
Mengen keine Preisanpassung nach unten?

Pfeil: Nein, soll es auch nicht geben. Ich bin
ein sehr margengetriebener Mensch und
nicht mengengetrieben. Mehr Menge zu
schlechteren Preisen und schlechterem Er-
trag abzusetzen, ist keine gute Strategie.

BT: Wachst der Export insgesamt?
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Pfeil: Ja. Deswegen sind wir demnéachst
auch in Chile. Wir haben dort einen sehr
guten GroBhandelspartner und wir planen,
dort unser Engagement zu vertiefen.

BT: Sie vertreiben tiber Handler und auch
direkt, oder?

Pfeil: Alles, was in den Hochbau geht, lauft
Uber den GroBhandel. Der Tiefbau ist im
Normalfall ein Projektgeschéft. Das sind
Kommunen, Stadte, Gemeinden, groBere
Bauunternehmen, Energieversorger oder
industrielle Abnehmer und da sind wir dann
in zwei Stufen unterwegs.

BT: Was ist das Besondere an einem
Familienunternehmen? Wahrscheinlich die
kurzen Entscheidungswege, oder?

Pfeil: Definitiv die kurzen Entscheidungswe-
ge und der familidare Zusammenhalt, aber in
vielen Aspekten auch das Abwagen, ob eine
Entscheidung tatsachlich im Interesse des
Eigentimers ist.

BT: Wie stark beeinflussen die Eigentiimer
Ihre Entscheidungen? Sie haben ja zwei
Chefs, oder?

Pfeil: Ich sehe die Eigentimer nicht als
meine Chefs. Sie sind im Beirat des Unter-
nehmens, mit dem ich mich bei Investitions-
entscheidungen abstimme. Mit Dr. Michael
Pocksteiner habe ich aber auch einen Co-
Geschaftsfuhrer und Gesprachspartner in
strategischen Fragen. Prof. Ernst Péckstei-
ner gibt mir viele Einblicke in die Firmenge-
schichte und wesentliche Entscheidungen,
die zum Erfolg von Dietzel Univolt gefuihrt
haben. Stephan Pocksteiner arbeitet inzwi-
schen als Projektmanager im Unternehmen
und kann losgeldst vom Tagesgeschaft ver-
schiedene Projekte vorantreiben.

BT: Was zum Beispiel?

Pfeil: Es geht um Organisation, Digitalisie-
rung und Optimierung von Ablaufen. Das
sind zum Beispiel energetische Maf3-
nahmen, Fahrtrichtungsanderungen im
Lkw-Verkehr auf dem Areal, Optimierung der
Kuhlkreisldufe in den Hallen und &hnliches.
Auch ein Tracking-System fiir unsere gro3en
Kabeltrommeln ist ein Projekt. Er ist fur uns
eine groBartige Unterstitzung.
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BT: Ich gehe mal davon aus, dass von Zeit zu
Zeit Kaufangebote eintrudeln.

Pfeil: Also in den letzten 16 Monaten bei

mir nicht. Aber vielleicht bekomme ich es
auch nicht mit. Das Unternehmen steht aber
ohnehin nicht zum Verkauf.

BT: Sie arbeiten ja viel mit Warme. Wird
diese Warme in irgendeiner Form genutzt?

Pfeil: Ja. Wir haben in verschiedenen Be-
reichen im Unternehmen eine Warmertick-
gewinnung. Uber Warmetauscher nutzen
wir die erzeugte Abwarme zum Heizen des
Duschwassers fir unsere Sozialraume.
Alles, was in Richtung Energieeffizienz und
Energieeinsparung geht, wird von mir zu
100 Prozent untersttitzt und da sind die
Entscheidungen dann auch sehr schnell
getroffen.

BT: Seit kurzem gibt es auch eine PV-Anla-
ge?

Pfeil: Ja, die istim August in Betrieb gegan-
gen. Es sind 2750 Paneele mit einer Leistung
von 1,2 Megawatt peak und damit eine der
groBten Anlagen in Wien. Seit der Inbetrieb-
nahme haben wir bereits 61.000 Tonnen CO2
eingespart.

BT: Sind die Energiekosten entscheidend fur
die Wettbewerbsfahigkeit?

Pfeil: In &hnlichem Ausmal3 wie die Roh-
stoffkosten. Allerdings haben wir uns zu
einem strategisch sinnvollen Zeitpunkt mit
dem Energielieferanten auf einen vernunfti-
gen Preis geeinigt. Wobei dieser Preis natir-
lich nicht dort liegt, wo er vor funf Jahren
war. Aber den hat keiner.

BT: Das heift, Sie sind eine Zeitlang safe?

Pfeil: Dieses und auch nachstes Jahr sind
wir gut abgesichert und kénnen auf jeden
Fall planen. Die Planbarkeit ist fir mich oft
wichtiger als der letzte Cent, den man da
vielleicht tagesaktuell irgendwo rausholen
kénnte. Die Energiekosten sind das eine, was
man aber weniger in der Hand hat, sind die
Personalkosten. Wir hatten in den letzten
zwei Jahren personalkostenseitig sicherlich
einen Anstieg von 15 Prozent. Das ist Geld,
das bekommen wir nicht so einfach vom
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Markt wieder. Vor allem von einem Markt,
der ein bisschen schwachelt.

BT: Sind Messen ein Zukunftsthema fur Sie?

Pfeil: Wir sind stark vertreten bei unseren
GroBhandelspartnern auf den Hausmessen.
Das ist eine gelebte Partnerschaft und auch
eine sehr gute Gelegenheit mit Elektriker:in-
nen in Kontakt zu treten, die wir auch tiber
unsere Gebietsmanager sehr gut betreuen.
Da gibt es auch die Méglichkeit, neue Pro-
duktideen aufzuzeigen.

BT: Und die groBen Branchen-Messen?

Pfeil: Was die gro3en Messen betrifft, bin
ich skeptisch. Wir waren, glaube ich, das
letzte Mal 2016 auf der Light+ Building. Wir
haben auch die Entscheidung getroffen, in
Salzburg bei der e-nnovation nicht dabei
zu sein. Entscheidend dafir ist letztlich die
Kosten-Nutzen-Relation.

BT: Mit Kunden in 80 Landern sitzen Sie
vermutlich auch viel im Flieger?

Pfeil: Deutlich weniger als 2017 oder 2018.
Ich wiirde mich nicht als Vielflieger bezeich-
nen und bin vielleicht viermal im Jahr weiter
unterwegs. Ich achte auch darauf und wir
werden das auch in Zukunft sehr stark im
Fokus haben, dass die Reisen immer einen
Mehrwert fur Dietzel-Univolt darstellen.

BT: Zum Privaten, pendeln Sie noch oder
sind Sie schon Osterreicher?

Pfeil: Ich lebe seit 2000 mit meiner Familie
in Osterreich und komme tats&chlich immer
weniger nach Deutschland. Seit dem Wech-
sel liegt fir mich die Firmenzentrale nicht
mehr in Deutschland. Ansonsten fiihle ich
mich als EU-Buirger und ich liebe die EU.

BT: Und was machen Sie in lhrer Freizeit?
Spielen Sie ein Instrument, sind Sie Lang-
laufer oder Fallschirmspringer?

Pfeil: Also ich spiele tatsachlich ein Inst-
rument. Ich spiele Oboe in einem Sinfonie-
orchester, Gibrigens etwas, was mich und die
Familie nach Deutschland bringt, weil das
Orchester dort sitzt. Im Sommer gehe ich
gerne segeln und golfen, im Winter Skifah-
ren. Und ich spiele Volleyball. m
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