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Im dynamischen Drucker- und Scannermarkt braucht es
neben neuen Losungen und Produkten vor allem starke
Partnerschaften auf Hersteller- und Distriburorenseite,
um die stetigen Herausforderungen meistern zu konnen.
Marc Dippel, Regional Sales Director DACH, Honeywell
Safety and Productivity Solutions, und Karin Frisch,
Sales Director bei der PFB GmbH, erzdhlen im Interview
mit FACTS office, worauf es dabei ankommt und was sie
jeweils aneinander schatzen..

FACTS office: Herr Dippel, beschreiben

Sie kurz das Unternehmen Honeywell:
Was sind die Schwerpunkte und worin unter-
scheidet es sich von den Mitbewerbern im
Markt?
Marc Dippel: Honeywell Safety and Producti-
vity Solutions (SPS) als Teil von Honeywell
International Inc liefert Produkte, Software
und vernetzte Losungen, die die Produktivitat,
Sicherheit am Arbeitsplatz und Asset Perfor-
mance flr unsere Kunden weltweit erhdhen.
Im Bereich Productivity-Solutions bietet Ho-
neywell ein umfassendes Portfolio an mobilen
Terminals, Scannern und Druckern. Branchen-
flihrende Softwareldsungen, Cloud-Technolo-
gien und Automationslésungen runden das
Portfolio ab und bilden somit ein ganzheitli-
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Gemeinsam im
dynamischen
Markt bestehen

ches Solutionsangebot. Uber die Schnittstel-
len zu anderen Business-Units innerhalb von
Honeywell hat der Kunde direkten Zugang zu
der grofiten Auswahl an personlicher Schutz-
ausrustung und Gasmesstechnologie oder
kundenspezifischen Sensoren, Schaltern und
Reglern.

FACTS office: Welche Rolle spielen grundstz-
lich Partnerschaften mit anderen Unterneh-
men und mit Herstellern beziehungsweise Sys-
temintegratoren?

Dippel: Grundsatzlich stellen unsere Distribu-
toren, Reseller und Systemintegratoren die
verlangerte Werkbank zum Endkunden dar.
Durch die teilweise jahrelange Betreuung un-
serer zahlreichen Endkunden haben speziell

unsere Systemintegratoren einen sehr dedi-
zierten Zugang zum Endkunden und sind eng
in deren Geschaftsabldufe integriert. Honey-
well unterstiitzt gemeinsam mit unseren Part-
nern die immer weitergehende Optimierung
der Prozesse.

FACTS office: Ein Distributor ist PFB - Prin-
ting for Business. Seit wann arbeiten Sie zu-
sammen und was schdtzen Sie an dem Unter-
nehmen besonders, Herr Dippel?

Dippel: PFB ist ein langjahriges Partnerunter-
nehmen von Honeywell. Wir bei Honeywell
schatzen besonders an PFB, dass es sich um
ein dynamisches mittelstandisches Unterneh-
men handelt, welches mit kurzen Entschei-
dungswegen flexibel agieren kann und den

Hauptfokus immer auf den Kunden und seine
Bedurfnisse legt. Eine Reihe an gemeinsam
umgesetzten Kundenprojekten zeigt genau
diese Flexibilitat und Agilitat.

FACTS office: Wie sehen Sie die Zusammenar-
beit mit Herstellerpartnern und speziell mit
Honeywell, Frau Frisch?

Karin Frisch: Vertrauen ist einer der wichtigs-
ten Punkte in einer solchen Zusammenarbeit.
Eine Partnerschaft, die auf diesen Werten be-
ruht, kann den Grundstein legen, um die Her-
ausforderungen des stetigen Wandels zu meis-
tern sowie den vielfdltigen Winschen und
Anforderungen unserer Kunden zu entspre-
chen. Dazu bendétigen wir natirlich fir unsere
Losungen die passenden Produkte und legen

,Ein hohes MafS an Flexibilitdt t"

ist unabdingbar in unserem
sehr dynamischen Markt. Hier
schafft es PFB, die durch
Vertrauen und Leistung vom
Wettbewerb abzusetzen.”

MARC DIPPEL, Regional Sales Director DACH,
Honeywell Safety and Productivity Solutions
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KARIN FRISCH, Sales Director bei der
PFB - Printing for Business GmbH

dabei groBen Wert darauf, dass diese stets
technisch auf dem neuesten Stand sind. Honey-
well ist mit seinem breiten Produktportfolio in
den Bereichen Drucker, Scanner und mobile
Computer ein hervorragender Ansprechpartner
und Lésungsanbieter wenn es um die Realisie-
rung von schwierigen Kundenprojekten im
Auto-ID Umfeld geht. Das Unternehmen ist wie
PFB international aufgestellt, sodass wir auch
aufderhalb Deutschlands erfolgreich in ver-
schiedenen vertikalen Marktsegmenten zusam-
menarbeiten. Flexible Reaktionen auf Kunden-
winsche und der personliche Support zeichnen
Honeywell als Partner aus.

FACTS office: Eine gegenseitige Unterstiitzung
ist das A und O in einer Partnerschaft, keine

|
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»,Honeywell ist wie PFB interna-
tional aufgestellt, sodass wir
auch aufSerhalb Deutschlands
erfolgreich in verschiedenen
vertikalen Marktsegmenten
zusammenarbeiten.“

Frage. Wie sieht das denn von Seiten PFBs aus?
Dippel: PFB unterstiitzt Honeywell als Value
Added Reseller in der Produktberatung und
-positionierung beim Endkunden. In laufen-
den Projekten zeichnet sich PFB als sehr
selbststandiger Partner aus, der sich dem ge-
samten Projektverlauf eigenstandig stellt,
aber diese auch gemeinsam mit Honeywell
Hand in Hand umsetzt.

Frisch: PFB ist seit Giber 20 Jahren ein ver-
trauensvoller Ansprechpartner, wenn es um
das Erarbeiten von individuellen Lésungen
und die Weiterentwicklung von bestehenden
Infrastrukturen geht. Dazu bieten wir unseren
Partnern, so auch Honeywell, ein gutes, enga-
giertes und motiviertes Team, das erfolgreich
international am Markt agiert, profitabel auf-

ZUFRIEDENE KUNDEN IN ALLEN BRANCHEN: Durch die Kombination aus Service und Bera-
tung sowie moderner Hardware liberzeugen PFB und Honeywell Firmen aller Gréfsen.

gestellt ist und somit den Herstellern eine
Maoglichkeit bietet, zusatzlich Marktzugange
zu entwickeln.

FACTS office: Wie sehen die Projekte aus, in
denen Honeywell und PFB bereits zusammen-
gearbeitet haben?

Dippel: Sowohl im klassischen Mittelstands-
geschaft als auch bei groflen Key Accounts
arbeiten beide Unternehmen seit Jahren er-
folgreich zusammen und agieren gemeinsam
beim Kunden, um diesen bestmoglich beraten
und unterstltzen zu kdnnen.

FACTS office: Wie schdtzen Sie die aktuelle
Lage im Drucker- und Scannermarkt ein?
Frisch: Die Nachfrage nach Auto-ID-Produk-
ten fur logistische und industrielle Anwen-
dungen steigt seit Jahren stetig an. Scanner,
Drucker und mobile Computer sind wichtige
Werkzeuge und Hilfsmittel bei der Prozesspla-
nung, Steuerung und Optimierung und somit
von grof3er Bedeutung fur Unternehmen. Dies
sind die Basistechnologien, damit sich Logis-
tik, Produktion und Retail positiv entwickeln
konnen. Mit Honeywell haben wir heute und
auch in Zukunft den richtigen Partner an un-
serer Seite, um dies stemmen zu kénnen.
Dippel: Ein hohes Maf an Flexibilitat ist un-
abdingbar in unserem sehr dynamischen
Markt. Hier schafft es PFB, sich durch Vertrau-
en und Leistung vom Wettbewerb abzusetzen
und gleichzeitig durch ihre hohe Flexibilitat
immer wieder auf neue Anforderungen und
Entwicklungen zu reagieren.

Anna Koster m
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