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Die Ideenschmiede aus dem Allgau

Bei der 35-jdhrigen Jubildumsfeier der Firma Pfanzelt ging es hoch her. Viele Besucher
hatten hier die Gelegenheit, das Familienunternehmen hautnah zu erleben. Auch das
»Allgduer Bauernblatt« war dabei.

Bei den Live-Vorfiihrungen war von klassischen Waldarbeiten iiber Kommunaltechnik bis

hin zu Heli-Logging einiges geboten.

M it Uber 12000 Besuchern und
Uber 20 Ausstellern war das
35-jahrige Jubildum der Firma Pfanzelt
in Rettenbach am Auerberg ein voller
Erfolg. Ein Wochenende lang konnten
Besucher hinter die Kulissen blicken,
beispielsweise bei einem Rundgang
durch die Werkshalle. Hautnah konn-
ten die verschiedenen Maschinen auch
in der Maschinenausstellung und dem
Testparcours erlebt und ausprobiert
werden.

Bei Live-Vorfiihrungen konnte die Pro-
duktpalette von Pfanzelt in Aktion be-
obachtet werden. Dabei wurde von
Seilwinden und RUckewagen (Uber
Forstraktoren und selbstfahrende
Forstraupen bis hin zu Heli-Logging
das grofRe Einsatzspektrum der Pfan-
zelt-Maschinen demonstriert. Mode-
riert wurden die Vorfiihrungen von Pe-
ter Voderholzer, Leiter fiir Marketing
und Offentlichkeitsarbeit bei Pfanzelt
Maschinenbau. Mit ihm konnten wir
auch ein kurzes Gesprach fiihren.
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Allgduer Bauernblatt: Es ist ja einiges
los auf dem Jubildumsfest. Was sollen
die Leute heute mitnehmen?

Peter Voderholzer: Ich freue mich,
dass wir so viele Besucher heute hier
haben. Viele sind weit angereist, so-
gar aus dem Ausland. Jetzt kdnnen wir
unseren Kunden endlich zeigen, wie
hoch die Fertigungstiefe bei Pfanzelt
ist. Sonst sind das immer nur Behaup-
tungen, die aus der Ferne keiner lber-
prifen kann. Aber heute kann man
ganz genau sehen, wieviel wir hier am
Standort selbst machen. Da sind einige
ganz begeistert, wenn sie sehen, was
eigentlich fiir eine Firma hinter dem
Namen Pfanzelt steckt, die sie viel-
leicht gar nicht erwartet haben.

AB: Aus welchen Zielgruppen setzen
sich Ihre Kunden denn zusammen?

Voderholzer: Heute zeigen wir unsere
gesamte Produktpalette. Da sieht man
einige Technik fiir den Landwirt, der
neben seinen Feldern noch Wald be-

stellt. Besonders die sehr grofRen Ma-
schinen sind aber eher fiir Unterneh-
mer in Forst oder Landschaftspflege
geeignet, zum Beispiel die grofRen
selbstfahrenden Maschinen oder un-
sere Forstraupe »Moritz«.

AB: Aus welchen Ldndern kommen die
Kunden?

Voderholzer: Wir sind in Deutschland,
Osterreich, der Schweiz und Frankreich
mit eigenen Handlern flaichendeckend
aktiv. Darliber hinaus arbeiten wir in
Europa mit Importeuren zusammen.

In Landern aufierhalb von Europa be-
treuen wir nur einzelne Projekte. Ak-
tuell ist das zum Beispiel ein Projekt in
Paraguay. Dort sind die Strukturen viel
groRer als bei unseren Ublichen Kun-
den. Wir beliefern in Paraguay einen
sehr groRen Unternehmer, der in die-
sem Fall auf unsere Technik setzt. Wir
sind sonst an keiner anderen Stelle in
Paraguay aktiv, deswegen kann man
auch nicht sagen, dass wir weltweit
agieren wirden. Wir wollen das auch
bewusst auf besonders interessante
Einzelfalle beschranken.

AB: Sie arbeiten jetzt schon 18 Jahre
bei Pfanzelt. Wie hat sich das Unter-
nehmen aus lhrer Sicht entwickelt?
Voderholzer: Gegriindet wurde das
Unternehmen 1991 und 2008 habe ich
hier angefangen. Bis dahin wurden
hauptsachlich Seilwinden und Riicke-
anhénger fiir den Forstprofi gebaut.
Das war eine sehr liberschaubare Ziel-
gruppe, die unsere Maschinen aber
auch sehr geschatzt haben.

Peter Pfanzelt hatte aber immer wie-
der gute Ideen und 2008 hat man dann
angefangen, die Zielgruppe auf Wald-
bauern, Landschaftspfleger etc. zu er-
weitern. Daflir wurden die Profima-
schinen etwas herunterdimensioniert,
sodass man héhere Mengen produzie-
ren konnte. Das war der Anfang der S-
Line. Das hat dem Unternehmen rich-
tig Aufschwung gegeben und es wurde
auch das Riickeanhanger- und Seil-
windenprogramm auf die S-Line aus-
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gedehnt. Auch beim PM-Trac sind wir
immer professioneller geworden, weil
wir immer mehr selbst gebaut haben.
Dadurch konnten wir unsere Produkte
individuell nach eigenen Vorstellun-
gen gestalten. Auch das hat uns ei-
nen Marktvorteil in unserer Nische
verschafft.

Momentan ist unsere selbstfah-
rende Forstraupe Moritz sehr erfolg-
reich, davon verkaufen wir mittler-
weile tiber 100 Stiick im Jahr.

AB: Wofiir kann der Moritz eingesetzt
werden?

Voderholzer: Urspriinglich war er mit
einer Seilwinde flir den Einsatz im
Wald ausgestattet. Durch den Aus-
tausch mit den Kunden wurde er dann
auch mit einer Frase ausgestattet, um
im Wald kleineres Gehdlz zu entfernen.
Diese Frase war dann wiederum auch
fiir die Landschaftspflege interessant.
Spater kam dann auch der alpine Tou-
rismus hinzu, beispielsweise mit einer
Steinfrése flr die Pflege von Wander-
wegen und Mountainbiketrails. Auch
hier gehen wir dann individuell auf
die Bedirfnisse unserer Kunden ein.
Fur den Night Race in Schladming ha-
ben wir zum Beispiel eine spezielle
Schneefrase entworfen, die den gefal-
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»Wir kénnen jede Maschine so anpassen,
wie der Kunde es méchte.(...) Ich glaube,
das zeichnet uns in einer grofRen Art und
Weise aus.« - Peter Voderholzer, zustdndig
fiir Marketing und Offentlichkeitsarbeit.

lenen Schnee auf der Skipiste Giber den
Sicherheitszaun werfen kann.

AB: Wie beurteilen Sie denn die aktu-
elle Marktlage?

Voderholzer: Es gibt momentan schon
Marktbereiche, in denen es kriselt, zum
Beispiel in der Landwirtschaft. Aber
das Gute ist, dass wir naturlich gerade
mit dem alpinen Tourismus relativ zeit-
gleich einen neuen Markt an anderer
Stelle aufgetan haben, der das intern

auffangt, sodass es fiir uns kein Prob-
lem ist, dass wir gerade in dem Bereich
einfach weniger verkaufen. So gleicht
sich das gegenseitig aus.

AB: Was hebt die Firma Pfanzelt von
der Konkurrenz ab?

Voderholzer: Zum einen gibt es
manche Produkte bei der Konkur-
renz einfach nicht in dieser Form.
Zum anderen konnen wir die Pro-
dukte sehr individuell anpassen, weil
wir keine grofleren Mengen unserer
Maschinen bauen. Bei uns wird nur
die Maschine hergestellt, die auch ver-
kauft ist. Es gibt also keine Lagerware.
Wir kdnnen dadurch jede Maschine so
anpassen, wie der Kunde es mdéchte.
Die Voraussetzung ist dabei natiirlich,
dass die Produktion auch groftenteils
hier ablauft. Ich glaube, das zeichnet
uns in einer groflen Art und Weise aus.
Deswegen sind unsere Kunden auch
bereit, ein bisschen mehr Geld fir die
Maschine auszugeben, die nicht von
der Stange ist, sondern auf ihre Be-
dirfnisse zugeschnitten. Dabei geht es
zum Beispiel darum, dass der Stadel
nur 2,10 m Einfahrtshohe hat oder eine
Briicke mit maximal drei Tonnen Trag-

fahigkeit tiberfahren werden muss.
Franziska Moy
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