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ACO Passavant

Meldungen .

Neues Schulungszentrum

Mitte Mérz hat ACO Passavant sein neues Schu-
lungszentrum im thiiringischen Stadtlengsfeld
eroffnet. Auf mehr als 300 m? Schulungs- und
Ausstellungsflache, prasentiert das Unternehmen
seine Produkte in den Bereichen Brandschutz,
Sanitar und Technik sowie Abwasserbehandlung,
Schutz gegen Riickstau und Dachentwésserung.

Dabei bietet der neue Standort die Mdglichkeit,
Produkte wie Fettabscheider und Hebeanlagen
in Funktion zu erleben. Das Schulungsprogramm
richtet sich an Fachplaner, Verarbeiter und den
Fachhandel. Informationen zum Seminarpro-
gramm stehen auf:

www.aco-passavant.de

ACO Passavant: Im neuen Schulungszentrum im thiiringischen Stadtlengsfeld werden Fachplaner,

Verarbeiter und der Fachhandel am Objekt geschult.

Umsatzsprung um 50 % geplant

Die Hamburger Conergy AG hat Ende Mérz ihren
Geschaftsbericht fiir das Geschaftsjahr 2005
verdffentlicht und ihre Wachstumsstrategie vorge-
stellt. Fiir das laufende Geschéftsjahr erwartet der
Vorstand eine Umsatzsteigerung von mindestens
50 % auf mehr als 800 (2005: 530,2) Mio. Euro.
Das Geschaftsjahr 2005 belegt, dass Conergy

auf den noch jungen Weltmarkten fiir erneuerbare
Energien erfolgreich wachst. So gelang eine
Umsatzsteigerung um 86 % auf 530,2 (2004:
284,8) Mio. Euro bei einer iiberproportionalen
Steigerung des Nachsteuerergebnisses auf

27,8 (2004: 11) Mio. Euro. Der Auslandsumsatz-
anteil wurde in 2005 mit 75 (2004: 18) Mio. Euro
auf etwa 14 (2004: 6) % mehr als verdoppelt. Im
laufenden Geschéftsjahr soll der Auslandsumsatz
trotz ebenfalls wachsendem Inlandsgeschéft
bereits mehr als 25 % des Gesamtumsatzes aus-
machen. Ab 2008 plant Conergy, liber 50 % des
Umsatzes im Ausland zu realisieren.

www.conergy.de

Anzeige
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Jung Pumpen

Erdt iibernimmt Vertriebsleitung

Ulrich Toberich, seit 1974 verantwortlich fiir
den Vertrieb bei Jung Pumpen in Steinhagen,
hat Anfang April aus personlichen Griinden
die Verantwortung fiir die Leitung des Ver-
triebs in Deutschland an Frank Erdt iiberge-
ben. Erdt ist seit 2003 fiir den Vertrieb im
Gebiet West verantwortlich. Toberich bleibt
Jung noch bis Ende 2007 als Berater verbun-
den. Erdts Position im Vertriebsgebiet West
tibernimmt Reiner Belscheid.

www.jung-pumpen.de

Wendt iibernimmt
Verkaufsleitung

Hartmut Wendt hat bei
der GEP Umwelttechnik
GmbH, Eitorf, die Ver-
kaufsleitung ibernom-
men. Wendt soll neben der Betreuung des
deutschen Markts auch den Vertrieb im EU-
Raum ausbauen. Die Neubesetzung war
nach dem Ausscheiden von Torsten Griiter
als flir den Verkauf zustandiger Geschfts-
flihrer notwendig geworden. Alleiniger Ge-
schiftsfiihrer ist jetzt Wolfgang Dehoust.

www.gep-umwelttechnik.com

Anzeige

Bild: Buderus

Dankeschon fiir 275. Geburtstag

In diesem Jahr feiert Buderus seinen 275. Geburts-
tag und begeht damit ein in der Heizungsbranche in
Deutschland bisher einmaliges Jubildum. Weil das
Ereignis in erster Linie das Verdienst treuer Kunden
ist, hat Buderus als Dankeschon attraktive Marke-
ting-MaBnahmen fiir Heizungsfachleute vorbereitet.

Weil der 275. Geburtstag in erster Linie das Verdienst treuer
Kunden ist, bedankt sich Buderus mit attraktiven Marketing-
MaBnahmen fiir Heizungsfachleute.

Heizkosten steigen drastisch

Heizen mit Heizol hat sich seit der Heizperiode
1999/2000 fiir eine 69 m? groBe Wohnung um
44,2 % verteuert, von 346 auf 499 Euro in der
Saison 2004/05. Ursdchlich sind die im selben
Zeitraum um 61 % von 0,23 auf 0,37 Euro/I ge-
stiegenen Heizolpreise. Die von Techem verof-
fentlichten Zahlen basieren auf den Heizkosten
von rund 850 000 zentral beheizten Wohnungen
in Mehrfamilienhdusern wahrend der Heizperiode
2004/05. Techem-Pressesprecher Stefan Lutz:
»Legt man fiir die jetzt auslaufende Heizperiode
einen Heizolpreis von etwa 0,50 Euro/I zugrunde,
wiirden sich die Heizkosten um (iber 31 % auf

Wer beim Gewinnspiel auf der Jubildums-Home-
page www.275jahre.buderus.de mitmacht, kann
Preise im Gesamtwert von 40000 Euro gewinnen.
Dazu gehdren ein Logasol Diamant-Paket, ein
Pellet-Spezialheizkessel Logano SP251 oder ein
Kaminofen blueline Nr. 9, ein OI-Niedertempera-
tur-Gussheizkessel Logano G125 oder ein OI-
Brennwert-Kompaktheizkessel Logano plus
GB135, ein Gas-Brennwert-Wandheizkessel Loga-
max plus GB142 und eine Luft/Wasser-Wéarme-
pumpe Logafix WPL. Broschiiren sowie Anzeigen
in Publikums- und Fachzeitschriften runden das
Marketing-Paket ab.

In Anspielung auf die bevorstehende FuBball-
Weltmeisterschaft profitieren Buderus-Kunden
vom ,HeimBonus". Bei dieser noch bis zum

30. Juni 2006 laufenden Aktion, erhalten End-
kunden 275 Euro Zuschuss fiir jeden neuen 0l-
Niedertemperatur-Gussheizkessel Logano G115
und die Pakete Logaplus K4 und K3.

www.buderus.de
www.275jahre.buderus.de
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654 Euro verteuern.” Damit nicht genug: Zusatz-
lich wird sich auch noch der kalte Winter der zu
Ende gehenden Heizperiode in den Heizkosten
bemerkbar machen.

www.techem.de
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Elischewski leitet
internationalen
Vertrieb

Klaus Elischewski (46) ist
neuer Leiter Vertrieb In-
ternational der Schell
GmbH & Co. KG in Olpe. In dieser Funktion
tibernimmt er die Verantwortung fiir Wachstum
und Absicherung der Marktanteile in Europa
sowie fiir Aufbau und Steuerung der Aktivita-
ten in den USA und in Fernost. Elischewski war
zuvor in verschiedenen Funktionen fiir Dorma,
einem weltweit agierenden Produzent von
Systemldsungen rund um die Tiir tatig.

www.schell-armaturen.de

Briickle leitet
Marketing

Thomas Briickle ist seit
Februar Marketingleiter
bei der Geberit Vertriebs
GmbH in Pfullendorf. Der
37-jahrige Physiker und
Master of Business Administration (MBA) hat
umfassende Industrie- und Agenturerfahrun-
gen mit dem Schwerpunkt B2B. Zuletzt lei-
tete Briickle den Bereich Kommunikation
und Marketing eines internationalen Unter-
nehmens fiir den Automobil- sowie Maschi-
nen-, Anlagen- und Apparatebau.

www.geberit.de

Anzeige

Carrier: Im neuen Demo Center kann das Kundenprojekt bis in die vorgesehenen Werkstoffe und Innenraumelemente

exakt simuliert werden. So laufen die klimatechnischen Versuche unter realen Bedingungen.

Demo Genter fiir die Luftseite

Mit einer Investition von rund 350 000 Euro hat
Carrier seine Labors in Montluel um ein Demo
Center fiir die Luftseite erweitert. Hier konnen
Kunden analysieren, welche Anforderungen an
Klimatisierung und Liiftung sich aus Lage, Archi-
tektur und Innenausstattung ergeben. Das Labor
ist ISO-zertifiziert. Eine groBe Auswahl an Fens-
tern, FuBbodenbeldgen und Deckenmaterialien
erlaubt es, die Gebdudeeigenschaften zu simulie-
ren. Warmelasten, Umgebungstemperaturen und
Sonneneinstrahlung kénnen beliebig variiert wer-
den. Von einem Nebenraum aus kann der Kunde
die Messungen verfolgen und beobachten, wie die
projektierte Carrier-Anlage unter den simulierten
Anwendungsbedingungen arbeitet. Zu den Leis-
tungsnachweisen gehéren Gerauschpriifungen,
thermische Priifungen sowie die Priifung der Luft-
leistung und der elektrischen Parameter. Ein Aus-

Anzeige
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wahlprogramm hilft, die einzelnen Bauteile opti-
mal zusammenzustellen. Die Simulation erlaubt
es auch, Ausweichldsungen vorzuschlagen und zu
testen, mit denen der Kunde Energie sparen kann
oder flexibler ist. Planer kénnen Alternatividsun-
gen testen bzw. ihre Vorschldge optimieren.

www.carrier.de

Windhager Deutschland

Gerstlauer wird neuer Verkaufsleiter

Ludwig Gerstlauer (45) ist neuer Verkaufsleiter bei

der Windhager Zentralheizung GmbH in Meitingen.

Er tritt die Nachfolge von Roland Wurm an, der
seit Jahresbeginn Schulungs- und Marketingleiter
Deutschland ist. Geschaftsfiihrer Ludwig Friedl
setzt mit Gerstlauer auf einen Branchenkenner,
der bereits langjahrige Erfahrung in leitenden Ver-
triebs- und Marketingpositionen bei namhaften
Herstellern bau- und heizungstechnischer Pro-
dukte gesammelt hat. Gerstlauer will insbeson-
dere in den norddeutschen Regionen durch eine
Erhohung der Markenbekanntheit expandieren.

www.windhager.com

Bild: Windhager

Die Fiihrungsmannschaft bei Windhager Deutschland (v. 1.):

Verkaufsleiter Ludwig Gerstlauer, Geschéftsfiihrer Ludwig
Friedl und Marketing- und Schulungsleiter Roland Wurm.

Bild: Carrier
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Meldungen .

Hocheffizienz fiir Marktbhearbeitung

GroBes Interesse und viel positive Resonanz — so
lautet das Fazit fiir die im Oktober 2005 gestar-
tete Aktion rund um die Hocheffizienz-Pumpen
LStratos“ und ,,Stratos ECO“ von Wilo. Bei der
Marktinitiative wurden Handel, Planer und Fach-
handwerk bei Kundenberatung und Verkauf unter-
stiitzt, Aktionsbausteine standen den Marktpart-
nern kostenlos zur Verfiigung. Im Mittelpunkt
standen dabei neben Displays und Broschiiren in-
teraktive Beratungshilfen wie der ,Wilo Efficiency

Wilo: Parkscheibe als Stromsparkalkulator

Check*“ auf CD-ROM, um das Stromsparpotenzial
der Hocheffizienzpumpen objektspezifisch zu
berechnen. Ein weiterer Baustein ist der
~Stromspar-Kalkulator®, eine einfach zu bedie-
nende Ubersicht fiir die Kundenberatung vor Ort.
Sie zeigt fiir typische HaushaltsgroBen, was sich
mit einer Hocheffizienzpumpe im Vergleich zu
einer Standardpumpe sparen lasst und wann sich
die Anschaffung amortisiert hat.

www. wilo.de

Minol Messtechnik

Skibatron Polska sp.zo.0. erworben

Die Minol Messtechnik W. Lehmann GmbH &
Co. KG hat zum Jahreswechsel die Skibatron
Polska sp.z0.0. ibernommen. Minol ist in Polen
mit ihrer Tochtergesellschaft Stein-Pol seit iiber
zehn Jahren aktiv. Zukiinftig agiert die Stuttgar-
ter Unternehmensgruppe in Polen unter der
Firmierung Minol sp.zo.0.

www.minol.com

Zwei neue technische Biiros

Die Gesellschaft fiir Regelungstechnik und Ener-
gieeinsparung (GFR), Verl, hat ihr Vertriebs- und
Servicenetz um zwei neue technische Biiros er-
weitert. Das ,, Technische Biiro Miinster mit Sitz
in Steinfurt unter der Leitung von Burkhart Babi-
uch deckt die PLZ-Gebiete 26 bis 28 und 46 bis
49 ab. Friedhelm Dege leitet das , Technische
Biiro Frankfurt“ mit Sitz in Waldems, das fiir die
PLZ-Gebiete 60 bis 65 zustandig ist. Neben der
Firmenzentrale in Verl, umfasst das GFR-Netzwerk
nun insgesamt dreizehn Niederlassungen und
sechzig Partnerunternehmen, die bei Beratung,
Anlagenplanung, Objektausfiihrung und Objektbe-
treuung unterstiitzen. Nach Unternehmensanga-
ben sind weitere GFR-Biiros im norddeutschen
Raum und im Raum Stuttgart sowie eine Erweite-
rung des bestehenden Biiros in Miinchen geplant.

www.gfr.de

Anzeige
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Oberbillig betreut
Luxemburg

In der Wolf-Tochterge-
sellschaft in Luxemburg
betreut und berat kiinftig
Manfred Oberbillig
Planer, Ingenieurbliros
und Installateure der Klimabranche. AuBer-
dem wird er den dort ansdssigen Wolf-Hei-
zungspartner General Technic unterstiitzen.
Wolf will mit seiner im November letzten Jah-
res neu gegriindeten Tochtergesellschaft mit
mehr Kundennéhe wieder an die dort fiir Wolf
sehr erfolgreichen 90er Jahre ankniipfen.

www.wolf-klimatechnik.de

Miiller erweitert

Geschiftsfiihrung

Raimund Miiller (50) erweitert seit Anfang
des Jahres neben dem Firmengriinder Rolf
Bommer die Geschéftsfiinrung von Bomat
in Uberlingen. Ebenso wurde Miiller in die
Geschaftsleitung der Puren GmbH, dem
Mutterkonzern des Brennwerttechnik-Spe-
zialisten, berufen. Miiller ist seit 1998
Vertriebsleiter und seit 2002 Prokurist und
Mitglied der Geschéftsleitung. Den Bomat-
Vertrieb leitet seit Jahresbeginn Klaus
Schatzle (39).

www.bomat.de

Anzeige
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Wachstums- und Leistungsoffensive

Das neue Fiihrungsteam bei Vaillant Deutschland (v. 1.) leitet die Wachstums- und Leistungsoffensive: Michael Kiibel — Customer

Service, Stefan Méllenhoff — Business Development, Diana Kraus — Marketing Zielgruppen, Peter Hilger — Geschéftsfeld Heizsys-

teme, Joachim Kuhr - Vertrieb Handel und Key Account, Eberhard Dérr — Kaufmannische Leitung und Vertriebsunterstiitzung, An-

dreas Epple — Vertrieb Fachpartner, Michael Boll — Geschéftsfeld regenerative Energien, Klaus Jesse — Geschéftsfiihrer, Holger

Thiesen — Geschiiftsfeld Elektro und Ersatzteile.

Mit einer Wachstums- und Leistungsoffensive so-
wie einer Neustrukturierung der Vertriebs- und
Serviceorganisation ist Vaillant Deutschland in das
Jahr 2006 gestartet. ,Mit einem ganzen Biindel
an MaBnahmen stellen wir uns auf die geénderten
Bediirfnisse unserer Partner im Fachhandwerk
ein“, so Klaus Jesse, Geschaftsfiihrer Vaillant
Deutschland. ,Wir werden unsere Partner jetzt mit
einem funktional, statt regional organisiertem
Team zielgruppengenau ansprechen. Durch die
gleichzeitige Entlastung unserer Verkaufsberater
von allgemein-administrativen Tétigkeiten schaf-
fen wir Freirdume, die die Verkaufsverantwort-
lichen zur Kundenbetreuung nutzen und sich so
ganz alleine auf die Bediirfnisse der Fachhand-
werker konzentrieren konnen. Dariiber hinaus be-
raten Experten vor Ort speziell zu Themen wie
Warmepumpen, Photovoltaik, Blockheizkraftwerke
sowie der Klima- und Liiftungstechnik. Die Auf-
gabenstellungen gerade in diesen Bereichen ha-
ben sich derart schnell entwickelt, dass wir unse-
ren Fachpartnern vor Ort viel schneller in allen
Fragen individuell zur Seite stehen werden.“

Gleichzeitig baut Vaillant Deutschland die Stand-
orte flir Schulung sowie Training um und aus. Da-
bei werden wichtige Einzelthemen kiinftig in ein-
zelnen Schulungszentren konzentriert und dort
ausflhrlicher als derzeit angeboten. Darliber hin-
aus werden kiinftig wesentlich mehr Fachhand-
werker vom Vaillant Exzellenz Partner (VEP) Pro-
gramm profitieren und sich als lokale Marke
positionieren konnen als bislang.

Bedingt durch den massiven Zuspruch des Fach-
handwerks werde auBerdem das Online-Angebot
an unterstiitzenden MaBnahmen weiter ausge-
baut. Tausende Fachhandwerker wiirden bereits
kurze Zeit nach der Einfiihrung Kundendienst
AKTIV nutzen, um die Serviceeinsatze des Vail-
lant-Kundendiensts zu beauftragen und ,live“ zu
verfolgen. Mehr als 10 000 Fachhandwerker seien
im FachpartnerNET registriert und hier monatlich
aktiv. Im Online-Werbeplaner wiirde taglich eine
Fillle an Marketingaktionen umgesetzt. ,Online-
dienste werden lange nicht mehr nur von einer
schmalen Elite im Fachhandwerk, sondern von
der breiten Basis unserer Kunden genutzt“, so
Diana Kraus, Leiterin Marketing Zielgruppen.

Am individuellen personlichen Kontakt der Berater
zu den Fachpartnern werde das zwar nichts &n-
dern, die Ressourcen des Vertriebsteams sollen
aber nun in Aufgaben flieBen, die jetzt mehr als
friiher bendtigen und abgefragt werden, und die
sich (iber Onlinemedien nicht so schnell und si-
cher kommunizieren lassen wie Standardinforma-
tionen. Jesse: ,Wir investieren flir unsere wich-
tigste Zielgruppe — das Fachhandwerk — fast

80 % aller Ressourcen in Training, Schulung, Be-
ratung und Kommunikation. Wir haben friihzeitig
Veranderungen der Bediirfnisse im Markt erkannt
und agieren jetzt zukunftsorientiert darauf.“

www. vaillant.de

Bild: Vaillant



Tenesol
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Re-Strukturierung abgeschlossen

Tenesol, vormals Total
Energie Deutschland
GmbH, hat seine Neu-
strukturierung zum
Jahreswechsel abge-
schlossen. Unter der
Leitung des neuen
Geschaftsfiihrers
Christian Dorn wurde
die Vertriebsstruktur
weiterentwickelt, so
dass Tenesol jetzt liber
ein transparentes Vertriebsnetz mit Partnern und
»Fokus“-Partnern verfiigt und nun flichende-
ckend Produkte und Services anbieten kann. Die
Re-Strukturierung wurde primér durch das ver-
stérkte Engagement von dem Mineralélkonzern
Total und dem Energiekonzern EDF beeinflusst.
Beide haben ihre Anteile an Total Energie um je-
weils 20 % aufgestockt und sind nun paritatische
Anteilseigner. Total und EDF wollen Tenesol zu
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Tenesol-Geschiiftsfiihrer
Christian Dorn

einem weltweit flihrenden Anbieter von erneuer-
baren Energien positionieren, wozu nach Unter-
nehmensangaben fiir die ndchsten zehn Jahre ein
Investitionsvolumen von 500 Mio. Euro zur Verfii-
gung steht.

www.total-energie.de

ilbernahme der tiirkischen Isisan

Die GEA Group ist seit Marz Mehrheitsgesellschaf-
ter des tiirkischen Lufttechnik-Spezialisten Isisan
in Istanbul. Das Unternehmen ist seit 1999 strate-
gischer Partner der GEA-Division Lufttechnik und
wird kiinftig in deren Organisation eingegliedert.
Die Vertriebsgesellschaft erwirtschaftete 2005 mit
etwa 30 Mitarbeitern einen Umsatz von knapp

10 Mio. Euro in der Tiirkei. Gokhan Ozbek, der
noch Mitgesellschafter ist, fiihrt als Managing
Director die Geschafte der Isisan und berichtet an

Tech verstarkt inter-
nationalen Vertrieb

Alexander Tech hat das

Vertriebsteam der Rotex ‘
Heating Systems GmbH in

Giiglingen verstérkt. _
Er ist verantwortlich fiir

den strategischen Vertrieb und das internatio-
nale Geschaft. Tech war zuvor Leiter Vertrieb/

Marketing eines Systemhauses fiir Energie-
management-Losungen.

www.rotex.de

Dr. Frank VoBloh, der bei GEA Lufttechnik den
Vertrieb West-Europa verantwortet. Mit der
Ubernahme will sich die GEA Lufttechnik unter
anderem Zugang zu wachstumsstarken Markten
in den kaukasischen und zentralasiatischen
Republiken verschaffen.

www.gea-lufttechnik.de

Anzeige
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Jacobi leitet
Vertrieb

Norbert Jacobi (44) ist
neuer Vertriebsleiter
Deutschland der Roca
GmbH, Staudt. Jacobi
kommt von Dornbracht,
wo er seit 2002 als Verkaufsleiter Deutsch-
land Mitte fungierte. Der Wiesbadener war
zuvor in Handelsvertretungen auch fiir andere
Sanitarmarken tétig.

www.roca.es

Messe Frankfurt

Sturm leitet
Marketing-
kommunikation

Dr. Michael Sturm (41)
leitet seit April die Marke-
tingkommunikation fiir
den Bereich Technische Messen bei der
Messe Frankfurt Exhibition. Er ist verant-
wortlich fiir die nationale und internationale
Presse, Werbung sowie Online-Kommunika-
tion der Messen Light+Building, ISH, The
Design Annual, IFFA, Texcare International,
Material Vision, Fireprotec und Automecha-
nika. Sturm tritt die Nachfolge von Iris Jeg-
litza-Moshage an, die zundchst kommissa-
risch und seit Beginn des Jahres offiziell
den Bereich Technische Messen leitet.

www.messefrankfurt.com

Anzeige

Installateur startet zum Cape Canaveral

Eine Woche Florida fiir zwei Personen ist der
attraktive Hauptgewinn des ,,Q-tec”-Gewinn-
spiels, das die KM Europa Metal AG anlésslich der
Markteinfiihrung ihres neuen Kupferrohrs veran-
staltet hatte. Zur SHK Essen 2006 konnte mit Jorg
Weisheit, Geschaftsfiihrer der Peter Schaaf GmbH
in Solingen, der gliickliche Gewinner prasentiert
werden. Auf dem KME-Messestand (ibergab Franz
Thiele, bei der Division ,,Building Applications*® fiir
den Vertrieb Deutschland und Benelux verant-
wortlich, die Reiseunterlagen im Rahmen einer
kleinen Feier. Weisheit kann sich dabei auf ein
besonderes Highlight freuen: einen Besuch des
,NASA Kennedy Space Center“ in Cape
Canaveral.

www.kme-tube-systems.com

Bild: KME

Jorg Weisheit und seine Frau sind die Gewinner des ,,Q-Tec*-
Gewinnspiels der KM Europa Metal AG. Auf der SHK Essen
libergab KME-Vertriebsleiter Franz Thiele (rechts) den Reise-

gutschein nach Florida.

Gebdudearmaturen: Umsatzplus

Die deutschen Hersteller von Gebaudearmaturen
erzielten im Jahr 2005 ein nominales Umsatzplus
von 4 (2004: 5) %. Dies meldet der VDMA-Fach-
verband Armaturen. Fiir das positive Gesamt-
ergebnis war der um 10 % gestiegene Auslands-
umsatz verantwortlich. Im Inland verbuchten die
Hersteller trotz der seit November 2005 anziehen-
den Konjunktur ein Umsatzminus von 2 %. In den
einzelnen Produktgruppen schnitten die Hersteller
von Sanitdrarmaturen mit einem Anstieg des
Gesamtumsatzes von 6 % am besten ab.

Die Hersteller von
Heizungs- und tech-

| Il

wachstum erzielen. Der positiven Entwicklung auf
der Umsatzseite standen in 2005 iiberdurch-
schnittliche Materialpreisverteuerungen gegen-
liber. So stieg der durchschnittliche Kupferpreis
um 31 % auf 310 (2005: 237) Euro/100 kg. Nach
Angaben des Statistischen Bundesamtes stiegen
die Ausfuhren von Gebaudearmaturen im Jahr
2005 um knapp 5 % auf 1,36 Mrd. Euro. Die
wichtigsten Absatzlander waren Frankreich und
die USA.

in TEuro; Gesamtexport: 1.362 Mio. Euro (+ 4,9 %)
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