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SSkkaall  dduu  mmeedd  ppåå………………....  
Den første ”Husum Wind Energy Days” fandt sted i 1989,  
da ingen i verden endnu var begyndt at tage vind 
alvorligt. Siden har den udviklet sig til at blive den  
vigtigste internationale udstilling. 

Ca. 970 udstillere og 35.000 besøgende fra 70 nationer 
besøgte HUSUM WINDENERGY 2010, og i 2012 forventes 
endnu en stigning i disse tal. 

Kendetegnet for Husum Wind Energy er optimisme, en 
glad og smittende atmosfære, der er med til at skabe det 
bedste fundament for at afslutte vigtige handler og 
præsentere succesfulde projekter. 

Udstillingens navn Udstillere Besøgende 
Deltagere på den 
danske stand 

HUSUMwind 2003 No 14,052   

HUSUMwind 2005 525  15,143  18 

HUSUMwind 2007 646  16,09 27 

HUSUM WindEnergy 
2008 

745  24,63 34 

HUSUM WindEnergy 
2010  

972  35,585         43 

HUSUM WindEnergy 
2012 (forventet) 

1200 36,000 75 forventes 

    

 
Vi gør eksportarbejdet lettere for dig. 

 Husk en stor fællesstand giver langt større synlighed end 
flere små.  

 
 

 

 

Husum WindEnergy 2012 
18-22 September 
 
 

 
 
I Danish Wind Energy Group er vor indsats rettet mod, at du 
kan holde fokus på business. 
 
Dette gør vi bl.a. ved at stå for opbygning af stand inkl. 
tæpper, møbler, belysning, fælles køkken og opbevarings-
rum, internet, rengøring m.m.  
Inden udstillingen afholder vi et udstillermøde, hvor vi 
gennemgår alle de ting, du el. dine medarbejdere skal huske 
på i planlægningsfasen med henblik på at få et så optimalt 
udbytte som muligt.  
Derudover sørger vi på standen for at servicere med kaffe, 
snacks og vand til deltagerne samt deres gæster.  
  
Alt dette er inkl. i prisen ligesom bord, 3 stole og en 
brochureholder også indgår. Og som noget særligt på den 
danske fællesstand i Husum vil der udover de 1400 m2 stand 
også være en Lounge med mødefaciliteter, og du kan få din 
frokost i form af danske smørrebrød – inviter gerne dine 
kunder med.   
 
Budgetpris:     
5000 DKK/m2 uden tilskud* 
3600 DKK/m2 med tilskud*                         
*)Eventuelt tilskud afventer Eksportrådets godkendelse 
primo juni 2012. 
 
Koordineringsgebyr pr. firma: DKK 4800 
 
Vi har stadig nogle m2 tilbage på den danske fællesstand. 
Disse vil blive solgt efter først til mølle princippet. 
 
Deadline for tilmelding: 1. maj 2012 
 
Du kan tilmelde dig eller se alle DWEG 2012 aktiviteter på 
vor hjemmeside www.dk-wind.dk  

 

 
 

  

Nærmere information: 

RRiikkkkee  BBeerrgg      ee--mmaaiill      rriikkkkee..bbeerrgg@@ddkk--eexxppoorrtt..ddkk            ttllff..  8877  2200  4444  7788           
Glarmestervej 20 A    DK-8600 Silkeborg 

Marts  2012 

 

http://www.dk-wind.dk/
mailto:rikke.berg@dk-export.dk
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Jens Betzer Jensen 
 
STYRKE GENNEM FÆLLESSKAB 
v/Jens Betzer Jensen, SCADA International ApS 
 
”En af fordelene ved at stå sammen med andre danskere 
er, at vindenergi er stå stort i Danmark, at det virkelig 
trækker folk til den danske stand”, fortæller Jens Betzer 
Jensen fra SCADA International ApS. 
 
Samtidig er det praktisk. ”Vi kunne have en                 
fuldtidsansat til at arbejde i tre måneder på at arrangere 
vores deltagelse på en messe. I stedet outsourcer vi det 
praktiske til Danish Wind Energy Group, og bruger ikke 

mere end 14 dage på det”, fortæller han. 

 

Chris Van Herreweghe 

 
PROFESSIONELT PUBLIKUM 
v/Chris Van Herreweghe, Sales Director i Resolux ApS 
 
”Det er et meget professionelt publikum, vi møder på 
HUSUM-messen”, fortæller Chris Van Herreweghe, Sales 
Director i Resolux ApS. ”I Husum får vi i højere grad 
kontakt til folk indenfor branchen, der er ekstremt 
praktisk orienterede og allerede ved noget om vores type 
produkt.” 
 
Chris Van Herreweghe fremhæver den danske kultur på 
fællesstanden, hvor messedeltagerne er gode til at 
henvise kunder til hinanden. 

 

 
 

 
 

 
 

 


