
Abb. 50: Service Navigator der Firma Jürgen Röttele – Bad-Heizung-Meisterservice: Mehrwertdienstleistungsperspektive

5. Mehrwertdienstleistungsperspektive

Retrospektiv (bis 2005) und prospektiv (bis 2017)
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Betrieb: Jürgen Röttele

Geschäftsfeld: Sanitärinstallationen
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