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EDITORIAL

Liebe Leserin,

' der Tod von David Bowie zu Beginn des neuen Jahres (6st weltweit Trauer und
t .

Schock aus. Damit hatte die Offentlichkeit nicht gerechnet. Er war fiir Gene-
Was ist ein Sarg? Ein hochwertiger Sarg ist Ausdruck der Beratungsqualitat des Bestatters. Er ist aber

rationen ein musikalischer Wegbegleiter und fiir viele Kreative ein Pionier auf
verschiedenen Gebieten der Kunst.

Kurz zuvor wurde die britische Rock-Legende Lemmy Kilmister verabschiedet,
der Ende Dezember 2015 verstarb, mit einer Trauerfeier ganz im Rock-"n"-Roll-Stil.
Sie wurde live Uibertragen, es gab viele Trauerreden weiterer Rocksanger und
dazuHochprozentiges - alles ganz im Sinne des Verstorbenen.

David Bowies Abschied ist sein neues Album, das zu seinem Geburtstag, zwei
Tage vor seinem Tod, erschien - sein personliches Requiem. Und seine Familie
nimmt Abschied im kleinen, ganz privaten Rahmen. Auch das hatte sich Bowie

auch Gradmesser fiir die Wertschatzung der Hinterbliebenen gegentber ihren lieben Verstorbenen. Sarge A
so gewiinscht.

von Daxecker® werden aus heimischen Hélzern in bester Gite und mit grof3er

,Der Tod macht alle gleich” heif3t ein bekanntes Sprichwort. Nur der Abschied

R 2usPchligbygpncOtertaich ergestellt: sollte die letzten Wiinsche eines Menschen beriicksichtigen.

Sargkultur aus Osterreich.
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IMFOKUS

ing Dong:

icherheitshinweis!

Text: Erasmus A. Baumeister

Bestattungsvorsorge lduft bundesweit seit
ungefdhr zwei Jahren besser als je zuvor. Wie
kann auch lhr Unternehmen auf den schneller
werdenden Zug aufspringen oder sich einen
noch gréBeren Marktanteil sichern?

Als Erstes muss die Vokabel Bestattungs-
vorsorge der Welt erklirt werden. Viele
Bestattungsunternehmen  reden in  ihren
Kommunikationsinstrumenten ganz selbst-
verstandlich von Vorsorge, was natiirlich zu
Missverstandnissen fithrt. Es gibt Rostvor-
sorge, es gibt Krebsvorsorge, es gibt Alters-
vorsorge etc. und eben auch Bestattungs-
vorsorge. Lieschen Miiller weif§ nicht, was
das ist. Lieschen Miiller versteht nicht, was
hinter diesem inflationir genutzten Termi-
nus steht, mit dem man seit Jahrzehnten von
unzihligen Versicherungen iiberschwemmt
wird. Sie kennt das nicht, was Sie da gerne,
sehr gerne verkaufen. Bei dem Wort Vorsorge
ziindet kein Gehirn mehr, weil dieses Wort
stindig und tiberall vorkommt und alles und
nichts bedeutet. Durch ein gutes Kommuni-
kationskonzept und/oder eine Bestattungs-
vorsorgeoffensive kann hier jedes Bestat-
tungsunternehmen noch sehr viele Kunden
an sich binden. Es muss weit iiber die aus-
geleierten Standards hinausgehen (,Ich will
meine Angehorigen entlasten.”). Es gibt sehr
viele Beriithrungspunkte, die meistens in
der Kommunikation dieser Leistung nicht

BW01.2016

beachtet werden. Es geht aus der Sicht der
Kunden um mich, die Familie, meine Wiin-
sche, Sicherheit, Geld, Angst, Unkenntnis,
Sorgen, Status, Gewissen, Beruhigung, Tra-
dition, Wiinsche, die anderen, das Sozialamt,
Gedenken, Harmonie, Erinnerung etc.
Leider verkauft ein Bestattungsunternehmen,
auf den ersten Blick, die unattraktivste Leis-
tung Giberhaupt. Eine Bestattung will keiner
unbedingt haben, und jetzt sofort schon gar
nicht. Auf den ersten Blick ist das so, aber
genau das dndern wir. Wir zeigen den Men-
schen, was moglich ist, was man von einer
individuellen — Trauerfeier/Zeremonie  als
Hinterbliebener hat. Wir machen die Bestat-
tung durch Thr Unternehmen zu etwas, was
man unbedingt haben will, natiirlich erst,
wenn es so weit ist. Genau das ist der Ansatz
fir erfolgreiches Marketing 2016 mit dem
Schwerpunktthema Bestattungsvorsorge.

Es gibt diese Menschen, die sich durch ein
Bestattungsunternehmen sehr gut angespro-
chen fiihlen, weil in besonders groffen und
grellen Buchstaben ,giinstig®, ,preiswert"
oder ,,890,00 € Festpreis“ draufsteht. Es gibt
diese Menschen, die in allen Lebenslagen
diesem Matratzen-Outlet-Charme verfallen
sind. Es gibt diese Menschen, die sich sofort
wie ein grof8er Gewinner fiithlen, sobald sie
einen Laden betreten, der mit Rabattver-
sprechen und meterhohen Prozentzeichen
verklebt ist. Es gibt diese Menschen, denen
ein noch viel groflerer Fernseher wichtiger
ist als auch nur ein Gedanke an morgen.
Diese Menschen meine ich nicht. Das sind
nicht die Kunden, die ein erfolgreiches Be-

stactungsunternehmen, das héchste Qualitit,
groftes Engagement, maximale Empathie
und eine perfekte Dienstleistung 2016 lie-
fert, braucht.

Es gibt Menschen, die sich durch ein Bestat-
tungsunternchmen sehr gut angesprochen
fithlen, weil es Leben, Hilfe, Offenheit, Ver-
trauen und Wirme ausstrahlt. Es gibt diese
Menschen, die in allen Lebensbereichen
Wert auf Qualitit legen. Es gibt diese Men-
schen, die genau wissen, was sie wollen. Es
gibt diese Menschen, die bereit sind, eine
gute Leistung gut zu bezahlen. Diese Men-
schen meine ich. Das sind die Kunden, um
die es sich lohnt zu kimpfen. Als deutsches
Bestattungsunternehmen auf héchstem Ni-
veau miissen Sie genau diese Menschen fiir
Ihr Unternehmen und die Bestattungsvor-
sorge interessieren.

Viele Bestattungsunternechmen finden ihre
Marktposition in irgendeiner stillen Ritze
und hoffen, durch kreativlose Auflistung der
Standardleistung, sich unauffillig beim po-
tenziellen Kunden anbiedern zu kénnen. Sie
hoffen beim Ableben der liecben Oma doch
méglicherweise irgendwie gefunden zu wer-
den. Viele Bestattungsunternehmen halten
eine 125-jihrige Unternehmensgeschichte
fiir die Garantie, dass es noch mindestens
genauso lange genauso gut weitergehen
wird. Ein Bestattungsunternehmen, das fast
transparent durch die Stadt schwebt und
darauf baut, bei Eintritt des Todes sichtbar
zu werden, wird in unserer bunten Welt und
mit unserer satten Gesellschaft nicht nach-
haltig erfolgreich sein. Diese Unternechmen
sehen sich selbst als Anbieter eines schreck-
lich unbeliebten Produkts und schimen
sich fast schon, dieses Gewerk auszuiiben.

Diese Unternehmen erfiillen die Klischees
und die Vorurteile des nicht denkenden
Deutschen. Mit dieser falschen Sichtweise
cines Berufsbildes und dieser misslungenen
Einordnung des Leistungsspektrums ist kein
erfolgreiches und authentisches Image zu
transportieren.

Natiirlich ist der Tod nichts Erfreuliches,
aber er ist etwas Natiirliches. Es ist das Einzi-
ge, was wirklich jeder hinbekommt.

Ein erfolgreiches Bestattungsunternchmen
2016 bietet Leistungen an, die der Kunde
haben will, und nicht Leistungen, die der
Kunde haben muss.

Der Bestatter muss sein Qualititsniveau,
seine Ideen, sein Kénnen, seine Produkte so
kommunizieren, dass sie Begehrlichkeiten
wecken. Der Bestatter muss mit Selbstbe-
wusstsein und Stolz auf seine Leistung die
Menschen in Zeiten ohne aktuellen Trauer-
fall erreichen. Er muss immer im Kontakt
mit seinen Kunden sein. Er muss am Leben
teilnehmen. Die Menschen merken plotz-
lich, sensibilisiert durch ein gutes, regional
abgestimmtes Marketingkonzept lhres Un-
ternehmens, dass sie eigene Wiinsche zur
Bestattung haben. Ihr Unternehmen legt
TIhrer Zielgruppe so gute Ideen (transpor-
tiert durch ein perfektes Kommunikations-
konzept) auf den Tisch, dass die Menschen
sich tatsichlich mit dieser Thematik befas-
sen und das Gesprich mit Thnen suchen.
Eine Bestattungsvorsorgeoffensive  wird
tiber das Wecken von Begehrlichkeiten ein-
geleitet. Die Thematik Bestattungsvorsorge
lduft gerade bundesweit ganz gut. Prozentu-
al gesehen liegt aber noch ein riesengrofler
Marke brach. Je eher Sie Ihr Einzugsgebiet
intensiv mit dieser Thematik erobern, umso
mehr Kunden binden Sie an Thr Unterneh-
men und steigern gleichzeitig dessen Wert.
Ihr Bestattungsunternechmen liefert den

Kunden eine perfekte und hochqualitative
Leistung, dann muss auch alles, was aufler-
halb des Unternchmens (Marketing- und
Kommunikationskonzept,
und Information) sichtbar ist, dieser Quali-
tit entsprechen.

Es muss auch Thr Ziel sein, die Familie, die vor
sechs Wochen ihre GrofSmutter durch Thr Un-
ternehmen hat bestatten lassen, zu Thren Vor-

Kundenakquise

sorgekunden zu machen. Es wire doch eine
gute Weiterentwicklung, wenn Sie pro Bestat-
tung ein bis zwei Vorsorgevertrige abschlie-
Ben konnten. Aus dieser sehr naheliegenden
Méglichkeit wird von vielen Bestattungsun-
ternehmen wenig gemachc. Es ist einfach, eine
Kundenfamilie, die gerade beeindruckt ist von
Threr Arbeit, weiter gut und richtig zu beraten.
Es ist aber auch einfach, Mensch fiir Vorsor-
ge zu interessieren, die noch nichts mit Thnen
zu tun hatten. Der Zeitgeist arbeitet da auch
gerade ein wenig fiir den deutschen Bestatter.
Nutzen Sie die Gunst der Stunde und machen
etwas daraus, bevor ein schneller Wettbewer-
ber das Feld aberntet.

Genau solche Bestattungsvorsorgeoffensi-
ven haben wir schon hundertfach fiir unse-
re Kunden entwickelt. Es gibt heute auch
Marketinginstrumentarien, die bisher noch
nicht in der Bestattungsbranche eingesetzt
wurden oder bisher zu aufwendig und zu
kostenintensiv waren. Hier hat sich viel ge-
indert. Ich biete Ihnen diese Erfahrung an.
Der erste Schritt ist immer ein Besuch von
mir in Threm Unternehmen, ohne das geht
es gar nicht. Ich muss Sie, Ihre Stadt und
Region kennenlernen, wir werden iiber Ziele
sprechen, wir werden den Wettbewerb ana-
lysieren, ich muss Thnen unser Leistungs-
spektrum vorstellen, wir miissen uns einfach
kennenlernen. So ein Termin, der bestimmt
zwei Stunden dauert, kostet gar nichts. Erst
einmal miissen beide Seiten sehen, ob sie

miteinander arbeiten kénnen und wollen.
Einige Tage nach unserem Gesprich schicke
ich Thnen eine Mischung aus Konzept, Ide-
ensammlung und Angebot. Wir telefonie-
ren, und wenn Sie sagen, dass es sich lohnt,
weiterzusprechen, dann komme ich wieder
und wir planen genau. Bevor es etwas kostet,
wissen Sie genau, was, und haben das auch
beauftragt. Mit mir zu sprechen, kostet gar
nichts. Versuchen Sie es doch mal.

Durch ein Marketing- und Kommunikati-
onskonzept, das immer weiterentwickelt wird,
mit immer unterschiedlichen und auch neuen
Schwerpunkeen, sichern Sie den Erfolg Ihres
Unternehmens fiir die nichsten Jahrzehnte.
Sichern Sie sich Thren Marke mit zeitgemif3en
Instrumentarien, Konzepten und Ideen.

Viele Bestattungsunternehmen denken im-
mer, dass man als Kunde der Agentur
Erasmus A. Baumeister besonders grof sein
oder in einer groffen Stadt leben muss. Es
gibt kein zu kleines Bestattungsunternch-
men, das nicht unser Kunde sein kénnte.
Wir arbeiten aktuell fiir etwas iiber 1.400
Bestattungsunternehmen. Da sind welche
dabei, die es noch gar nicht gibt, also Exis-
tenzgriinder. Darunter sind sehr viele, die es
als zweiten Geschiftszweig neben Schreine-
rei, Mobelhaus, Taxiunternehmen oder sogar
Tanzschule betreiben. Ich habe Kunden aus
der Grofistadt und der Provinz, der gesamte
deutschsprachige Raum ist unser Einzugs-
gebiet. Kein Bestattungsunternehmen ist zu
klein und keins ist zu grof8 fiir unsere Leis-
tung. Natiirlich kostet unsere Leistung auch
etwas, aber ich hitte nicht diese Zahl an
Kunden jeder Grofle, wenn es nicht zu be-
zahlen wire. Ich freue mich auf Thre Einla-
dung und ein Gesprich mit Ihnen. Mit mir
zu sprechen, kostet nichts.

www.erasmus1248.de

1 ¥

MARE

Fasbuartar ot

Viele Bestattungsunternehmen
schiitzen schon heute unsere
kompetente und verantwor-

tungsvolle Arbelr.

—'—-—.____‘_‘_-_

seit 1973

VERTRAUEN SIE ERFAHRENEN PARTNERN

PaxMare Seebestattungsreederel der Hammonla GmbH
Tel.: 02922 9090018 | info@seebestattungen-paxmare.de
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Preiskampf?!
Schnee von gestern.

Text: Dipl.-Ing. Architektur

Karsten Schréder

Wenn zukiinftig Mitbewerber tiber Dumping-
preise jammern, wird sich ein mildes Lacheln
in lhrem Gesicht breitmachen.

Sie werden jetzt Ihre Riume optimieren,
Thre Bildmarke einsetzen, Thre Mitarbeiter
schulen und der Gemeinde gekonnt davon
berichten. Sie werden dafiir gegebenenfalls
den Standort wechseln, den Kauf eines neu-
en Leichenwagens aufschieben und Leute
von auflen kommen lassen. Sie werden IThre
Auflen- und Innendarstellung so aufmé-
beln, dass Ihren Kunden Texte wie ,,... konn-
ten Sie mir mal ein Angebot schreiben ...
erst gar nicht in den Sinn kommen!
Nachdem Sie die Grundlagen der Raumge-
staltung und des Marketings umgesetzt ha-
ben, werden Sie zudem weniger Sterbefille
benétigen, um Thr Jahressoll zu erreichen.
Selbstverstindlich bleiben die einfachen
Beisetzungen mit ,nix Besonderes, unsere
Mutter war ja so schlicht, aber die ,Fiir-
sorge- und Sozialbestattungen® werden
weniger. Sie werden mehr und mehr Kun-
den anziehen, bei denen die Bereitschaft
schlummert, mit Thnen einen besonderen
Weg zu gehen. Dieses ,,Schlummern® erwe-
cken Sie in Thren Riumen.

Soll sich der Kunde bei Thnen
wohlfithlen, dann bekom-
men Sie die planbaren Ein-
fliisse in den Griff. Lange
bevor der gute Geschmack
oder die extravagante Ges-
te Einzug hilt, muss klar
sein, wie der Kunde eintritt
und begrifit wird und in wel-
chen Schritten er mit diesem meist

ungewohnten Thema in Berithrung ge-
bracht wird. Analysieren und optimieren
Sie die Wege der Vorbereitung. Trennen
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Gute Raume.
Gute Laune.
Gute Arbeit. te Mitarbeiter. Mitarbeiter,
Das eine fuhrt
zum anderen.

Karsten Schréoder
untersucht fiir Bestattungsunternehmen
inganz Deutschland Méglichkeiten zur
raumlichen Erweiterung. Er erarbeitet dabei
malgeschneiderte Entwurfskonzepte und
iberpriift sie vor Ort.

Sie offentliche, halbéffentliche und priva-
te Bereiche streng voneinander und lassen
Sie Thre Technik in den Technikriumen
verschwinden. Stellen Sie sicher, dass ein
Riickzug zur intimen Beratung tatsichlich
auch méglich ist. Akustisch getrennt von
den anderen Riumen, aber evtl. mit offe-
nen Sichtbeziigen in den Zutrittsbereich
und den Auflenraum.

Schieben Sie Ihre Sirge vom
Schaufenster weg und zeigen Sie
dort Thre Mitarbeiter. Geschul-

die Thre Sprache sprechen und
Ihren Geist nach auflen trans-
portieren konnen. Lassen Sie
es menscheln. Fiihren Sie durch
einen offen gestalteten Eingangsbe-
reich einen Dialog mit Threr Gemeinde.
Der ,fliichtige Erstkontakt mit der Uber-
gabe der Info-Broschiire wihrend eines
Wochenmarktes“ sollte spielerisch méglich

sein. Ebenso ,das kurze Gesprich an der
Empfangstheke® und ein erster Blick in die
optimal ausgeleuchtete Ausstellung.

Der Kunde geht mittlerweile davon aus,
dass Sie einen Abschiedsraum haben, und
tritt den Vergleich an. Er méchte sehen, ob
die Rdume, die Sie ihm 6ffnen, behaglicher
sind als die des Mitbewerbers. Begriifit ihn
gleiflend helles Licht oder stimmungsvoll
gestuftes? Wurde  spritzwassergeschiitzt
ausgekachelt oder je nach Funktion verlegt?
Wird bei Ihnen auch der Gast gekiihlt oder
nur der Leichnam? Riecht es in Thren Riu-
men, und wenn ja, nach was?

In Ihren Riumen steht Thr Name drauf. Thr
Name mit Bild- und Wortmarke. Selbst-
bewusst strahlt er von den Winden, den
Tiirblittern, den Urnensiulen, den Plaka-
ten und Preisschildern. Im Beratungsraum
hochwertige Tische, an den Fenstern hoch-
wertige Vorhangstoffe, im Abschiedsraum
hochwertige Stiihle, dann verkaufen Sie
hochwertige Sirge in Threm Ausstellungs-
raum. So einfach ist das. Auf der Internet-
prisenz strahlen Sie mit Threr Mannschaft
um die Wette. Gute Riume. Gute Laune.
Gute Arbeit. Das eine fiithrt zum anderen.
Nach 156 Projekten in Threr Welt habe ich
die Gewissheit.

Aufmoébeln ist das eine, den Stand halten
das andere. Sollten Thnen Zeit und Kraft
fiir ein hoherwertiges Auflenbild fehlen,
dann kaufen Sie sich beides. Erwigen Sie
den Einsatz einer Software, um das Erfas-
sen eines Sterbefalls von 40 auf 8 Minuten
zu reduzieren, schicken Sie andere auf die
Jagd nach ausstehenden Forderungen und
lassen Sie Threr Gemeinde von Fachmin-
nern vermitteln, wie gut Sie sind.

Der erste Schritt zu Threm ,milden Li-
cheln® fithre Sie auf einen der Bestattertage
in diesem Jahr. (<]

0 www.2plus-konzeptionen.de

Achtung vor

angeboten!
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Nee, nee - das mache ich schon.

Friedhof Heute - Modernes Friedhofsmarketing

Text: Walter Spillmann & Alexander Fiihrer

Das kennen Sie doch, oder? Ein Mitarbeiter
fragt Sie, ob er dies oder jenes tun soll. Sie
iberlegen kurz und dann kommt oben ste-
hender Satz. Wenn wir da mal kritisch hin-
schauen, kénnen wir verschiedene Aspekte
entdecken.

Mal positiv gesehen:

* Sie sind fleifSig.

* Sie sind verantwortungsbewusst.
« Sie sind schneller als andere.

* Sie kénnen es besser als andere.

* Sie haben ein gutes Gefiihl dabei,

weil Sie wichtig sind.

Mal nicht so positiv gesehen:
* Sie kdnnen nicht delegieren.
¢ Sie verwehren Thren Mitarbeitern
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die Méglichkeit, mit den gestellten
Aufgaben zu wachsen.

Die Arbeitsplitze und -aufgaben

sind schlecht dokumentiert.

Sie driicken sich durch die Erledigung
einfacher Aufgaben vor der Aufarbeitung

schwierigerer Themen.

Sie vernachlissigen dadurch Leitungs-
und Fithrungsfunktionen.

* Durch die Anhidufung von Herrschafts-
wissen bei Thnen machen Sie sich auf
negative Weise unentbehrlich.

Und der Gerechtigkeit halber sei gesagt:

* Es ist derzeit schwierig, an gutes
Personal zu kommen.

* Das vorher Gesagte stimmt zwar,
lasst sich aber in der Praxis gar nicht
so leicht indern.

¢ Termindruck, Unvorhersehbares

und einige weitere unangenchme
Tagesbegleiter relativieren viel und
hindern uns am Aufbau sinnvollerer
Strukturen.

In der letzten Ausgabe der BestattungsWelt
ging es um das Dranbleiben, speziell um die
Wichtigkeit, am Thema Kommunikation
stets und stdndig dranzubleiben. Nun gibt
es da allerdings ein kleines Problem; es be-
steht iiberall und lisst sich kaum ausrotten.
Dieses Problem ergibt sich bei der Planung
der Erledigung der Arbeitsaufgaben.

Aufgaben kann man grob gesagt in vier Ka-
tegorien einteilen:

1. eilig und wichtig

2. nicht eilig und wichtig

3. eilig und nicht so wichtig

4. nicht eilig und nicht so wichtig

Wahrscheinlich kennen Sie das, was jetzt

kommt. Was wird denn zuerst erledigt?

* Natiirlich der Punke 1: sehr eilig
und sehr wichtig

* Gleich danach Punkt 3: sehr eilig
und nicht so wichtig

* Irgendwann spiter, nicht mehr
heute, Punke 2: nicht eilig und sehr
wichtig

* Vorerst gar nicht der Punkt 4:
nicht eilig und nicht so wichtig

Das ist (leider) vollig normal, auch wir sind
da keine Ausnahme. Ungliicklicherweise
wird durch dieses Handlungsmuster der tig-
liche Wahnsinn manifestiert. Sie bekommen
immer das Gefiihl, viel getan zu haben und
haben ja auch alle eiligen Dinge erledigt.
Leider bleiben wichtige Dinge dabei auf der
Strecke.

Ein Beispiel: Ihr Unternehmen bekommt je-
den zweiten Tag Ware auf einer Europalette.
Der LKW-Fahrer entlidt die Palette mittels
Hebebiihne und fihrt sie mit dem Hubwa-

gen einige Meter weiter — bis zu einer Stu-
fe, da bleibt er stehen. Dann kommen zwei
Mitarbeiter von Ihnen mit ihrem Hubwagen
und ihrer Palette und fahren ebenfalls bis
zur Stufe, allerdings von der anderen Seite.
Dann werden die Pakete von Hand schnell
umgeladen, der Fahrer geht wieder zum
LKW, Ihre Mitarbeiter fahren die Palette ins
Lager. Fertig, ein eingespielter Ablauf. Nur
leider véllig uneffizient.

Die Ware entgegenzunehmen, ist eine eilige
und wichtige Aufgabe. Den Transportweg
zu optimieren, ist eigentlich auch eine eili-
ge und wichtige Aufgabe, wird aber nur als
nicht eilig und wichtig eingestuft.

Somit bleibt alles beim Alten, es werden zwei
Mitarbeiter aus ihren Titigkeiten gerissen
und verbrauchen mit Arbeitsplatz verlassen,
Palettenjob erledigen, wieder zum alten At-
beitsplatz gehen und sich wieder in die Auf-
gabe eindenken véllig sinnlos Arbeitszeit.
Wenn hier die Zeit fiir eine Losung des Stu-
fenproblems investiert wird, kann der LKW-
Fahrer die Palette selbst bis ins Lager fahren.

Sie sparen sich unglaublich viel Arbeitszeit
und minimieren das Unfall- und Haftungs-
risiko. Wie bewertet der Verantwortliche
die zu erledigenden Aufgaben? Das ist ein
enorm wichtiger Punkt. Und nun mal ehr-
lich: Wie wiirden Sie die Stufenproblematik
sehen? Eine nicht tiglich wiederkehrende,
Sie personlich nicht betreffende Aufga-
be, die so halbwegs organisiert ist? Wire
das eine Punkt-2-Aufgabe? Na dann, ciao
Wachstum und Effizienz, hallo Stillstand.
Nun, da wir schon dabei sind, wie bewerten
Sie die Aufgabe, gute und funktionierende
Werbung zu betreiben? Sagen Sie jetzt bitte
nicht: Das ist doch eine Punke-2-Aufgabe;
dann wird es nie etwas werden.

Machen Sie es nicht selbst. Delegieren Sie
diese Punkt-1-Aufgabe. Lassen Sie es von
uns professionell machen.

Wir bleiben dran — an Thnen und an Thren

Kunden. (<]

0  www.friedhof-heute.de
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Zahlungsverkehr

mit Fingerspitzengefiihl

Individuelle Kundenbetreuung:

Die BestattungsWelt im Gesprach mit Heribert Portner

BW: Wenn Sie zu einer Erstberatung zu ei-
nem Bestatter fahren, welche Themen spre-
chen die Bestatter immer wieder an bzw. wo
entstehen Bedenken beim Bestatter?

HP: Da gibt es natiirlich viele Themen, tiber
die wir uns im Erstgesprich unterhalten, wie
z.B. welche Forderungen verkauft werden
miissen, wie hoch die Gebiihr ist ... Was mir
in den letzten Monaten aufgefallen ist, ist,
dass den Bestattern besonders zwei Dinge
am Herzen liegen.

BW: Die wiren?

HP: Als Erstes das Mahnwesen. Die Bestat-
ter haben eine sehr enge und emotionale
Bindung zu ihren Kunden. Daher ist es na-
tiirlich verstindlich, dass sie genau wissen
mochten, wie wir mit ihren Kunden umge-
hen, die niche piinkdlich zahlen.

BW: Das wiirde mich auch einmal interessie-
ren. Wie genau gehen Sie vor?

HP: Zunichst einmal muss ich sagen, dass
die Kunden grundsitzlich ein Zahlungsziel
von 21 Tagen haben. Sollten die Kunden
nicht innerhalb dieses Zahlungsziels zah-
len, wird am 22. Tag die erste Mahnung,
die iibrigens sehr freundlich geschrieben
ist, verschickt. Zahlt der Kunde aufgrund
dieser Aufforderung wiederum niche, ver-
schicken wir am 30. Tag die 2. Mahnung.
Da wir daran interessiert sind, dass wir so
wenige Vorginge wie moglich an unseren
Rechtsanwalt abgeben miissen, versuchen
wir die Kunden zwischendurch telefonisch
zu kontaktieren. So versuchen wir zu kli-
ren, warum bisher keine Zahlung erfolgte,
und bieten dem Auftraggeber eine Raten-
zahlung/Riickzahlungsvereinbarung an. So
kénnen wir uns in den meisten Fillen den
Gang zum Rechtsanwalt sparen.
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BW: Das hort sich nach einem starren Ab-
lauf an.

HP: Auf den ersten Blick schon. Da wir der
Bafin unterstellt sind, miissen wir uns auch
an bestimmte Abliufe halten. In manchen
Fillen macht es keinen Sinn, bereits am
22. Tag die erste Mahnung zu verschicken.
Wenn uns der Bestatter mitteilt, dass sein
Kunde beim Sozialamt Leistungen bean-
tragt, einen Erbschein angefordert hat oder
der Kunde auf die Auszahlung einer Versi-
cherungsleistung wartet, verlingern wir das
Zahlungsziel kostenlos auf bis zu 90 Tage.
Der Bestatter vermerkt den Hinweis, dass
sein Kunde einen Antrag beim Sozialamt
stellt, einfach handschriftlich auf der Forde-
rung. Daraufhin schreiben wir den Auftrag-
geber an und bitten ihn, eine Bescheinigung
vom Sozialamt einzureichen. Liegt uns diese

Bescheinigung vor, verlingern wir das Zah-
lungsziel auf 90 Tage.

BW: Damit ersparen Sie sich sicherlich Arbeit?
HP: Das natiirlich auch. Vor allem aber ,be-
lastigt man den Hinterbliebenen nicht mit
einer ,unnétigen“ Mahnung, da er die For-
derung zu diesem Zeitpunke ja sowieso nicht
zahlen kann. Mit einem klassischen Mahn-
verfahren wiirden wir in diesen Fillen auch
nichts bewirken.

BW: Kann der Bestatter erkennen, wann sei-
ne Kunden angemahnt werden?

HP: Der Bestatter hat zu jedem Zeitpunkt
iiber sein Kundenportal einen Uberblick
iiber die offenen Forderungen. Forderun-
gen, die nicht innerhalb des Zahlungsziels
bezahlt wurden, werden sogar farblich her-
vorgehoben. So kann er auf einen Blick
erkennen, welcher seiner Kunden nicht
piinktlich gezahlt hat.

BW: Was ist, wenn der Bestatter nicht méch-
te, dass eine Mahnung verschickt wird, da
er sich lieber noch einmal persénlich mit
seinem Kunden in Verbindung setzen will?
HP: Wenn der Bestatter es méchte, kann er
jederzeit Herr des Mahnverfahrens bleiben.
Auf Wunsch stellen wir unserem Kunden
jeden Tag eine Mahnvorschlagsliste zur
Verftigung. Er hat dann die Moglichkeit,
das erste Mahnschreiben fiir seinen Kunden
fiir 10 Tage zuriickzustellen. In dieser Zeit
kann er selbst Kontakt mit seinem Kunden
aufnehmen. Erfolgt dann immer noch kei-
ne Zahlung, wird nach 10 Tagen das erste
Mahnschreiben von uns verschickt. Méch-
te dies der Bestatter aus bestimmten Griin-
den nicht, hat er die Méglichkeit, die For-
derung zuriickzukaufen und sich weiterhin
selbst darum zu kiitmmern.

In diesen Fillen wiirde der Bestatter aber
das Risiko eines Zahlungsausfalls selbst
tragen.

BW: Wenn ich es recht verstehe, erfolgt ein
sensibler und sehr individueller Umgang
mit Mahnungen?

HP: Das kann ich nur bestitigen.

BW: Sie sagten zu Beginn unseres Ge-
sprachs, dass in den Erstgesprichen den
Bestattern zwei Themen am Herzen liegen.
Was ist denn das andere Thema?

HP: Der Abtretungsvermerk! Einige Be-
statter haben zunichst Bedenken, wie
ihre Kunden reagieren, wenn sie den Ab-
tretungsvermerk auf der Rechnung lesen
und das Geld an die ADELTA.FINANZ
AG auf ein Diisseldorfer Konto iiberwiesen
werden muss.

BW: Worin genau liegen die Bedenken?

HP: Diese Frage stelle ich den Bestattern
dann auch. Die Antwort lautet, dass sie
Sorge haben, dass die Kunden denken, sie

seien in finanziellen Schwierigkeiten oder
dass im Ort negativ dariiber gesprochen
werden konnte.

BW: Was raten Sie den Bestattern, wie sie
mit solchen Auerungen umgehen sollen?
HP: Meines Erachtens muss es erst gar nicht
zu solchen Auflerungen kommen, wenn
man schon im Trauergesprich auf die Zu-
sammenarbeit mit uns hinweist. Wenn
der Bestatter den Hinterbliebenen erklirt,
dass er sich ganz auf seine urspriinglichen
Aufgaben als Bestatter konzentrieren und
sich Zeit fiir die Hinterbliebenen nehmen
mochte, nimmt man den Kunden schon
den Wind aus den Segeln. Als Beispiel
kann man dann noch die Arzte auffiihren.
Welcher Arzt kiimmert sich selbst um die
Buchhaltung und das Mahnwesen? In den
meisten Fillen ist auch eine Abrechnungs-
stelle zwischengeschaltet. Im Gesundheits-
wesen wird dies schon seit mehr als 30 Jah-
ren praktiziert und akzeptiert.

BW: Das klingt selbsterklirend. Gibt es
noch weitere Argumentationshilfen?

HP: Ja, die Ratenzahlung. Im Trauerge-
sprich kann der Bestatter den Kunden
auch aktiv eine Ratenzahlung zu sehr mo-
deraten Konditionen anbieten. Auch dies
ist ein Grund fiir die Zusammenarbeit mit
uns.

BW: Werden Sie auch gefragt, ob man den
Abtretungsvermerk weglassen oder frei for-
mulieren kann?

HP: Nachdem man ausfiihrlich iiber die
gerade genannten Argumente gesprochen
hat, wird diese Frage selten gestellt. Falls
doch, gibt es eine klare Antwort: Nein. Aus
rechtlichen Griinden kénnen wir auf den
Abtretungsvermerk nicht verzichten. Der
Abtretungsvermerk dient nimlich auch der
Sicherheit des Auftraggebers ...

BW: Vielen Dank fiir das Gesprich. Q

0  www.adeltafinanz.com
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Emotionsverhalten -
auch in der Bestattung?

Text: Dipl.-Kfm. Wolf Meth

Limbisches System

Die Silvestergeschehnisse in Kéln und an-
deren Stidten entsetzen uns und doch ist es
nur ein freigesetztes Triebverhalten, das den
den westlichen Werten Verbundenen zwei-
feln lisst, der meint, die Biichse der Pandora
wire fiir immer verschlossen und nichts Ub-
les kime nach.

Wir wissen, dass der ,,Primat” in seinen Ur-
spriingen mehr oder weniger in uns schlum-
mert und gesellschaftlicher Druck und Wer-
teorientierung ihn im Zaum halten — die
Auswiichse im Zaum halten, aber kaum die
Abfolge unseres tiglichen Miteinanders im
Privaten und in unseren Berufen mit Kun-
den und Mitarbeitern. Die Funktion des
Limbischen Systems (nach Paul D. Mac-
Lean), in dem die meisten Signale verarbei-
tet werden, ist mit Ausnahmen solange nicht
sichtbar, solange diese nicht im Neocortex
verarbeitet werden. Diese Verarbeitung
kann exzessiv oder kontrolliert kaum be-
merkbar sein — aber sie macht den Menschen
zum Menschen und ist immer existent.

Rangordnung

Der Homo sapiens hat nur durch die engen
Bande in der Kleingruppe iiberlebt, die ganz
bestimmten Regeln folgte. Von Geburt an

BW01.2016

bildet sich in den Gruppen eine bestimmte
Rangordnung (Hackordnung laut Thorleif
Schjelderup-Ebbe), die auch beim Men-
schen, wenn auch abgeschwicht, zu beob-
achten ist und Verhalten und Kommunika-
tion beeinflusst.

Der Hackordnungsrang ist teilweise angebo-
ren und kann in der frithkindlichen Erzie-
hung und Pubertit weiterentwickelt werden
und ist durch materielle Mittel, Ausbildung
und Bezichungen oft sehr komplex — doch
im Hintergrund immer vorhanden.

Wie wirkt sich dies im Unternehmen,

in der Bestattung aus?

Mehrfach - in der Zusammensetzung des
Teams und im Verhalten der Kunden, die
in Gruppen am Trauergesprich teilnehmen,
aber auch in der Interaktion mit dem Bestat-
ter an sich und des Weiteren im Echo der
Trauergiste nach der Beisetzung.

Rekrutierung

Fiir einen qualifizierten Job findet man im
Bestattungsbereich selten ein breites Ange-
bot an Bewerbern. Oft wird, nur um die
Personalliicke zu schliefSen, der nichstbeste
Bewerber eingestellt. Frithestens nach einem
halben Jahr erkennen Sie, ob der neue Mit-
arbeiter zur Gruppe passt. Denn das Pro-
blem ist nicht das fachliche Wissen, das kén-

nen Sie in einer zweiten Bildungsphase noch
erginzen. Das sich herauskristallisierende
Problem ist, ob die natiirliche Rangordnung
mit dem bestehenden Rangsystem der Mit-

arbeiter tibereinstimmt. Oder anders ausge-
driicke: Sind die Emotionsschwerpunkte der
Mitarbeiter komplementir oder fithren sie
zur Rivalitit oder Inaktivitit?

Das wirke sich dergestalt aus, dass ein emoti-
onal zu starker Mitarbeiter zum Rivalisieren
neigt oder ein Neuling oder der eigene Sohn
oder die eigene Tochter in einer Prim(a)us-
inter-pares-Funktion von den Mitarbeitern
nicht anerkannt wird.

Gerade in Kleinbetrieben, und das sind Be-
stattungsunternchmen vielfach, ergibt sich
das Problem, dass die Nachfolgegenerati-
on oft als Fithrungskraft eingebracht wird,
ohne dass dies mit der natiirlichen Rang-
ordnung entsprechend abgestimmt wird. Es
stimmt: ,Fithren kann man lernen®, doch
der Fiihrungsstil ist an die Mitarbeiter an-
zupassen, denn ein Alpha-Typ lisst sich nur
widerwillig von einem Beta-Typ fithren. Wie
oft hért man dann die Argumentation eines
fithrenden Beta-Mannes: ,,Ich musste 70 %
meiner Mannschaft ersetzen®, ,Wir beschif-
tigen nur Flaschen® oder ,Die Konkurrenz
hat unfairerweise unsere Mitarbeiter abge-
worben®. Das wird dann noch als besondere
Managementleistung verkauft.

Fazit: Ziehen Sie bei der Rekru-
tierung Personalberater hinzu,
um nicht in die Falle zu tappen,
nur fachorientiert zu entschei-
den oder den Nichstbesten zu
rekrutieren.

Kunden als Gruppe

Auch bei den Kunden finden
wir ein emotionsdominiertes
Verhalten. Im Trauergesprich
entsteht zumindest eine Zwei-
ergruppe mit dem das Gesprich
fiihrenden Bestatter. Auch da-
bei kann sich blitzschnell eine
Hackordnungsstruktur heraus-
bilden. Héflicherweise bespre-
chen wir das Bestattungsthema
mit dem unmittelbar Hinter-
bliebenen. Doch es muss gute
Griinde geben, warum der Hin-
terbliebene nicht alleine zum
Trauergesprich kommt. Wir be-
obachten, wie sich die Besucher
untereinander verhalten.
Wichtig ist es, den Alpha-Typ
(Mann oder Frau) zu erken-
nen, da er oft in seinem subtilen
Dominanzverhalten die Ent-
scheidungen beeinflusst. Erken-
nungsmerkmale (oft nur durch
nonverbale Signale erkennbar):

¢ In kritischen Situationen
(Sterbefall) hort man auf
die Alpha-Leute und sie
werden oft um Rat gefragt.

¢ Auflern Meinung sehr
geradlinig und direke.

¢ Initiativ, konnen aber
auch ungeduldig sein.

* Wollen aber doch den Sarg
sehen (greifen, Giberpriifen).

* Koénnten Statussymbole
und aufwendigeren
Schmuck tragen.

e Sie sind offen fiir neue
Bestattungsarten.

* Sind weniger an Details
interessiert.

* Kénnten prestigeorientiert
sein.

* Sind entscheidungsfreudig.

Die Schwierigkeit ist, dass Pres-
tigeorientierung im Trauerfall
nicht mehr gesellschaftsfihig ist
und Bestattung nicht als Mittel
fiir diese Symbolik angenom-
men wird.

Es hiangt von der Kommunika-
tionsprofessionalitit des Bestat-
ters ab, angepasst an die vor-
handenen finanziellen Mittel,
trotzdem mit der Bestattung die
latente Prestigeorientierung des
Alpha-Typs zu befriedigen.

Der Alpha-Typ erwartet, in
seinen Bediirfnissen erkannt
zu werden. Dies sollte nicht
in einer checklistmifligen Ab-
frage erfolgen. Ein Viertel der
Kundinnen und ein Drittel der
Minner werden von diesem
Dominanzverhalten, das seinen
Ursprung im Limbischen Sys-
tem (nach Paul D. MacLean)
hat, mehr oder weniger stark
beeinflusst. Manchmal sind die
Signale sehr leise, doch diesen
Typus im Trauergesprich niche
zu etkennen, bedeutet Margen-
Reduktion.

Fehlt der Alpha-Typ in der Ge-
sprichsrunde, dann kénnte die
Detailorientierung zunehmen
und die Entscheidungsfreudigkeit
abnehmen oder der empathische
Gehalt der Kommunikation eine
stirkere Rolle spielen. <]

0  www.meth-consulting.com

Mehr zu diesem Thema
in den Trauergesprichs-/
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Abmahnungen in der Bestatterbranche -
die Aggressivitat nimmt zul

Text:

Claus Volke, Rechtsanwalt,

Fachanwalt fiir Gewerblichen Rechtsschutz,
Fachanwalt fiir IT-Recht und Mediator

Was ist zu beachten, wenn

der Ernstfall eintritt?

Die Situation in der Bestattungsbranche war
schon immer von der Besonderheit geprigt,
dass mogliche Kunden dann, wenn sie sich
erst einmal fiir einen Mitbewerber interes-
sieren, in Bezug auf den konkreten Todes-
fall endgiiltig verloren waren. Selbst wenn
der Kunde im Nachhinein sehr unzufrieden
war, wird er doch meist erst beim nichsten
Todesfall tiberhaupt wieder dariiber nach-
denken, wen er mit dem weiteren Todesfall
beauftragen will. Ob er sich dann aber noch
an all das Negative erinnert, ist dann wieder
eine andere Frage, und das Prozedere be-
ginnt wieder von vorn.

Die Folgen
Dies fithrt aber auch zu der weiteren neueren
Besonderheit, dass viele Anbieter im Markt
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heute mit fast schon allen Mitteln versuchen,
die Hinterbliebenen zu ihnen zu leiten, oder
sollte man sagen, zu locken? Ganz in dem
Bewusstsein, dass sich diese dann, stehen sie
erst einmal in personlichem Erstkontakt mit
dem jeweiligen Anbieter, nur noch selten ein
Alternativangebot einholen und sogar meist
sogar schon dem ersten besuchten Bestatter
verbindlich zusagen. Es erscheint daher zu-
nichst einmal grundsitzlich nachvollzieh-
bar, dass mit allem ,geworben® wird, was
geht, und leider heute auch mit vielem, was
nicht geht.

Normaler Alltag in der Wirtschaft

Schliefflich gehen heute fast alle Unterneh-
men in der Wirtschaft so vor, denn es ist
allgemein kein Geheimnis mehr, dass der
Kunde, der erst einmal in seiner Informati-
onsphase an einem Angebot interessiert ist,
den nichsten Schritt zum Auftrag oder Kauf
nicht mehr als so schwer empfindet. Dieser
Umstand, aber auch die o. a. Besonderheiten
in der Branche fiihrten in den letzten Jahren
immer wieder dazu, dass viele Werbeaussa-

gen, Websites, Broschiiren oder auch Ange-
bote nicht mehr ganz oder sogar tiberhaupt
nicht mehr stimmten. Egal, ob Mondpreise
und damit dann verbundene véllig abwegige
und meist nur noch als irrwitzig zu bezeich-
nende Preisnachlisse, immer wieder die
gleichen ,Sonderangebote” oder Behaup-
tungen in Bezug auf die angebliche Zahl
der eigenen Mitarbeiter, der bereits erfolgten
Auftrige oder auch die eigene Markepositi-
on (Marktfithrer, Nr. 1, der Grofite usw.).
All dies ist immer hiufiger anzutreffen und
der Umgang mit (unwahren) Aussagen und
nahezu grenzenlos sinnfreien Superlativen
wird immer lockerer gesehen. Die recht-
streuen Anbieter drgert dies natiitlich, sie
werden hiufig fast ,iibersehen

Und was will der Gesetzgeber?

Der Gesetzgeber hat bei der Schaffung des
Gesetzes gegen den unlauteren Wettbewerb
(UWG) ganz bewusst den Mitbewerbern
selbst die Aufgabe und die Befugnisse ge-
geben, auf die Branche selbst aufzupassen,
und die Instrumente gegeben, so z. B. un-

zulissig werbende Unternechmen auf Un-
terlassung und Schadensersatz durch z. B.
eine Abmahnung in Anspruch zu nehmen.
Doch selbst das schockt nicht mehr viele,
denn die schwarzen Schafe wigen einfach
den méoglichen Mehrumsatz mit den ggf. zu
erwartenden finanziellen Risiken nach einer
Abmahnung gegeneinander ab, oder einfa-
cher ausgedriickt: Auch eine bewusst falsche
Werbung kann im Ergebnis schnell zu mehr
neuen Kunden und Mehrumsatz fiihren,
selbst wenn man die méglichen nachteiligen
finanziellen Folgen einer Abmahnung mit
einkalkuliert.

Missbrauch durch Abmahnungen

Auf der anderen Seite wird leider, die den
Unternehmen selbst iiberlassene Kontroll-
pflicht des Marktes, nicht mehr selten auch
durch unzuldssige Abmahnungen, die nur
die Absicht verfolgen, den jeweils anderen
Mitbewerber zu schidigen oder zu behin-
dern, missbraucht.

Im nachfolgenden ersten Teil des auf zwei
Teilen ausgelegten Beitrages wollen wir uns
der Frage zuwenden, was ein Bestattungsun-
ternehmen tun muss, wenn es selbst Adres-
sat einer Abmahnung geworden ist. In der
nichsten Ausgabe wollen wir dann das Inst-
rument der Abmahnung in seiner zulissigen
Form zur Ausiibung der Kontrolle im Wett-
bewerb durch die Unternehmen zum Vorteil
der Verbraucher und sonstiger Marketeil-
nehmer vorstellen.

Was also muss unternommen werden, wenn
die Abmahnung zugeht?

A.Eingang der Abmahnung

Bereits unmittelbar nach dem Zugang der
Abmahnung muss das abgemahnte Bestat-
tungsunternehmen in jedem Fall sofort um-
fassende MafSnahmen einleiten.

Genauen Zugang und

die gesetzte Frist notieren

Zunichst einmal muss der Eingang der
Abmahnung mit dem entsprechenden Ein-
gangsdatum notiert und so fiir ggf. not
wendige spitere Beweiszwecke gesichert
werden. Dies ist insbesondere dann wichtig,
wenn der Eingang nicht per Telefax oder
Einschreiben/Riickschein erfolgt, sondern
per normalem Brief. Zum anderen muss die
in der Abmahnung genannte Frist zur Ab-
gabe der dort geforderten Unterlassungser-
klirung, die zwingend in der Abmahnung
vorhanden sein muss, notiert werden, um so
u.a. eine mit erheblichen Risiken verbunde-
ne Fristversiumnis zu vermeiden.

B. Uberpriifung des Abmahnenden

Des Weiteren bietet sich an, den Abmah-
nenden und damit den Absender der Ab-
mahnung zu dberpriifen. Je nach Inhalt
der Abmahnung (Wettbewerbs-, Urheber-
oder Markenrecht oder andere gewerbliche
Schutzrechte) sind nimlich nur bestimmte
Personen oder Interessenverbinde per Ge-
setz dazu berechtigt, tiberhaupt Abmahnun-
gen auszusprechen. Im Bereich des Wett-
bewerbsrechtes diirfen dies so z. B. nur die
jeweiligen Mitbewerber des Abgemahnten
oder Verbinde/Wettbewerbsvereine. Die
eigenen Mitbewerber diirfen so z. B. nur
dann eine Abmahnung aussprechen, wenn

sie sich auch nachweislich in einem Wett-
bewerbsverhiltnis zum Abgemahnten be-
finden. Dies ist dann der Fall, wenn gleiche
oder dhnliche Waren innerhalb eines selben
Verkaufsgebietes zum Verkauf angeboten
werden.

Vereine und Verbinde sind nach dem Gesetz
gegen den unlauteren Wettbewerb (UWG)
nur in den Fillen zum Ausspruch einer Ab-
mahnung berechtigt, wenn sie selbst eine
angemessene Anzahl von Mitbewerbern aus
der Branche des Abgemahnten als eigene
Mitglieder nachweisen konnen.

In den Fillen des Urheber- und Marken-
rechts sowie anderer gewerblicher Schutz-
rechte kénnen nur die entsprechenden
Rechteinhaber selbst Anspriiche geltend ma-
chen. Ist sich der Adressat der Abmahnung
unsicher, ob der Abmahnende tiberhaupt
zum Ausspruch der Abmahnung berechtigt
war, so sollte dies unter Zuhilfenahme eines
fachkundigen Rechtsanwaltes frithstmog-
lichst gepriift.

C. Uberpriifung der Formalien

der Abmahnung

Gleiches gilt ebenfalls fiir den Fall, dass die
Abmahnung durch den Rechtsanwalt des
Abmahnenden ausgesprochen wird.

In diesen Fillen muss zusitzlich auch immer
sofort gepriift werden, ob der Abmahnung
eine Vollmacht beigefiigt ist. Die fehlende
Vollmacht kann ein Indiz dafiir sein, dass
die Abmahnung ggf. nicht willentlich durch
den Abgemahnten ausgesprochen worden
ist, sondern vielleicht ,nur” durch den An-
walt selbst.
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Diese Missbrauchsfille werden immer wie-
der bekannt. Unter Umstinden kann hier
dann in solchen Fillen eine Abmahnung
bereits zuriickgewiesen werden.

Zwar kann nach einer Entscheidung des
Bundesgerichtshofes (Urteil vom 19. Mai
2010, Az.: I ZR 140/08) so z. B. bei ei-
ner wettbewerbsrechtlichen Abmahnung,
die neben der reinen Abmahnung auch
einen Entwurf einer strafbewehrten Un-
terlassungs- und Verpflichtungserklirung
enthilt, eine Zuriickweisung wegen einer
fehlenden Vollmacht als Anlage zur Abmah-
nung nicht erfolgen. Jedoch kann dies be-
reits schon dann wieder anders zu bewerten
sein, wenn nur eine reine Abmahnung aus-
gesprochen wird.

D. Inhaltliche Voraussetzungen der Abmah-
nung miissen vorliegen

Um eine berechtigte Abmahnung ausspre-
chen zu kénnen, ist es auch unbedingt
erforderlich, dass die Abmahnung selbst
rechtmifig ist. Das bedeutet, dass Sie vor
einer vorschnellen Abgabe einer Unterlas-
sungserklirung zumindest den Inhalt der
Abmahnung, also den behaupteten Vor-
wurf des rechtswidrigen Handelns, priifen
(lassen) sollten. Die Uberpriifung dieser
Frage lisst sich in der Regel abschliefflend
und rechtssicher nur durch die Einholung
des Rechtsrates eines fachkundigen Rechts-
anwaltes kliren.

Es kann nur davor gewarnt werden,
vorschnell eine strafbewehrte
Unterlassungs-und Verpflichtungs-
erklarung abzugeben.

Dringende Warnung

Es kann nur davor gewarnt werden, vor-
schnell eine strafbewehrte Unterlassungs-
und Verpflichtungserklirung abzugeben.
Durch die Abgabe einer solchen Erklirung
verpflichtet sich der Abgemahnte mittels
eines Vertrages mit dem Abmahnenden zur
Zahlung einer Vertragsstrafe, wenn er in
Zukunft doch noch mal die gleiche (oder
»sehr dhnliche) Verletzung begeht. Und

dies alles zeitlich unbegrenzt.
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Diese Vertragsstrafe wird sogar auch dann
bei einer erneuten Handlung fillig, wenn
sich spidter ggf. herausstellen sollte, dass
das eigentliche Handeln des Abgemahnten
gar nicht rechtswidrig war. Mit Abgabe der
Unterlassungserklirung und der Annahme
derselben durch den Abmahnenden entsteht
nimlich ein entsprechender zivilrechtlicher
Vertrag, der nur unter sehr schwierigen Um-
stinden in der Zukunft ggf. wieder aufgeho-
ben werden kann.

Und noch eines ist wichtig: Der Abgemahnte
verpflichtet sich fir jeden Fall der Zuwider-
handlung, praktisch ohne zeitliche Begren-
zung, immer wieder eine Vertragsstrafe an
den Abmahnenden zu zahlen, wenn dieser
von einer erneuten Verletzung Kenntnis er-
langt. Bereits aus diesem Grund lohnt es sich,
die Vorwiirfe anwaltlich priifen zu lassen.

E. Die Unterlassungserkldrung -

ein Vertrag mit weitreichender Wirkung
Aufgrund der Abmahnung und der dort ge-
setzten Frist zur Abgabe einer strafbewehr-
ten Unterlassungserkldrung entsteht fiir den
Abgemahnten der zeitliche Druck, inner-
halb dieser Frist zu reagieren.

ACHTUNG: Grundsitzlich muss diese Frist
unbedingt eingehalten werden.

Grundsitzlich sollte eine vorformulierte
Unterlassungserklirung, die der Abmah-
nung als Anlage beigefiigt ist, jedoch nicht
vorschnell unterschrieben werden. Zum ei-
nen ist dort in den meisten Fillen eine zu
hohe Vertragsstrafe enthalten, die bei Ver-
wirkung derselben daher erhebliche finan-
zielle Nachteile mit sich bringt. Hier muss
gepriift werden, ob die Héhe der durch den
Abmahnenden angedrohten Vertragsstrafe
tiberhaupt angemessen ist. Meistens wird so
z. B. in vorformulierten Unterlassungserkla-
rungen nicht selten eine Vertragsstrafe von
5.100 EUR oder sogar noch mehr vorgege-
ben. Verstoflt der Abgemahnte dann z. B. in
zwei Fillen gegen eine in dieser Form abge-
gebene Unterlassungserklirung, kann der
Abmahnende von ihm bereits 10.200 EUR
oder sogar noch mehr fordern.

Diese Zahlung erfreut den Abmahnenden
natiirlich sehr und die Chance, eine solche
Zahlung noch durch einen Rechtsstreit zu

vermeiden, ist hiufig sehr gering. Hier soll-
te also auf jeden Fall eine Abinderung der
Hohe der vorgeschlagenen Vertragsstrafe
gepriift werden. Zum anderen sollte der In-
halt der geforderten Unterlassungserklirung
genau gepriift werden. Da diese durch den
Abmahnenden vorformuliert wird, kann die
vorgegebene Erklirung auch Sachverhalte
mit umfassen, die eigentlich gar nicht Inhalt
der Abmahnung waren.

Durch eine solche sehr weit gefasste Unter-
lassungserklirung ist die groffe Gefahr ge-
geben, dass leichter und damit auch hiufi-
ger Vertragsstrafen geltend gemacht werden
konnen. Hier bleibt anzumerken, dass der
Abgemahnte selbstverstindlich nicht an die
vorgegebene Unterlassungserklirung gebun-
den ist, sondern seinerseits ein eigenes Ange-
bot formulieren kann.

F. Abmahnkosten

Die Abmahnkosten, die mit einer Abmah-
nung durch einen Rechtsanwalt geltend
gemacht werden, sollten durch den Abge-
mahnten stets dahingehend gepriift werden,
ob diese Kosten angemessen sind. Diese An-
gemessenheit richtet sich im Wesentlichen
nach dem geltend gemachten Rechtsverstof3
und dem damit in Verbindung stehenden
Gegenstands- oder Streitwert.

ACHTUNG: Der Gegenstands- oder Streit-
wert ist nicht der Wert des konkreten einzel-
nen Verstofies, sondern der, der die ganzen
Auswirkungen der Verletzung mitberiick-
sichtigt. Der Gegenstands- oder Streitwert
ist auch nicht der Wert, den der Abgemahn-
te bezahlen muss.

Weitere mogliche Anspriiche

aus der Abmahnung

Neben diesen unmittelbaren Folgen werden,
je nach Rechtsgebiet, zusitzlich auch noch
Schadensersatz, Auskiinfte oder auch die
Vernichtung von Gegenstinden verlangt,
die gegen die Rechte der Abmahnenden ver-
stoflen haben (z. B. bei Abmahnungen aus
dem Marken-, Urheber-, Design- oder Pa-
tentrecht).

G. Wie kann ein Bestatter auf eine Abmah-
nung reagieren?

Ist erst einmal eine Abmahnung zugestellt
worden, bestehen verschiedene Maglichkei-
ten der Reaktion.

9 Die Abgabe der vorformulierten
beiliegenden Unterlassungserklarung
Wie oben schon dargestellt, ist eine solche
Abgabe in der Regel nicht sinnvoll und kann
zu erheblichen Risiken und finanziellen Fol-
gen fiihren. Insbesondere die damit entste-
henden Vertragsstrafenanspriiche kénnen
extreme Auswirkungen haben, wenn es doch
noch einmal zu einer erneuten Verletzung
kommt. Wie unsere rund 20-jihrige Praxis
zeigt, kann ein solches Risiko in nahezu al-
len Fillen leider nicht mit entsprechender

Sicherheit ausgeschlossen werden.

9 Modifizierung der Unterlassungs-
erklarung UND Abgabe einer eigenen
Erklérung

Dies ist ein gangbarer Weg, der aber eben-
falls nur dann gewihlt werden sollte, wenn
man sich wirklich absolut sicher sein kann,
in Zukunft (ohne zeitliche Beschrinkung)
nicht erneut die zu unterlassene Handlung
noch mal zu begehen.

9 Eine Zuriickweisung der Abmahnung
Sollten Sie zweifelsfrei feststellen konnen,
dass die Abmahnung dem Inhalt nach un-
begriindet ist oder aber der Abmahnende
gar keine Anspruchsbefugnis besitzt, kon-
nen Sie die Abmahnung zuriickweisen und
sogar wiederum selbst angreifen und z. B.
gerichtlich feststellen lassen, dass die be-
haupteten Anspriiche gerade eben nicht be-
stehen. Eine solche aktive Gegenwehr sollte
aber unbedingt vorher mit einem Rechtsan-
walt abgestimmt und durch diesen gepriift
werden.

9 Erst einmal Fristverlangerung?
Selbstverstindlich haben Sie die Moglich-
keit, die gesetzte Frist zur Abgabe einer Er-
klirung verlingern zu lassen, wenn die ge-
setzte Frist als unangemessen kurz erscheint.
Es steht aber, bis auf die Fille erkennbar
unangemessen kurzer Fristen, dem Abmah-
nenden frei, auf diese Bitte hin die Frist auch
tatsdchlich zu verlingern oder aber auf deren
Einhaltung zu bestehen. Es droht bei erfolg-
losem Fristablauf ggf. eine Klage oder aber
der Abmahnende beantragt eine einstweilige
Verfiigung.

9 Einschaltung eines Rechtsanwaltes
Auch wenn die Kosten fiir Anwilte immer
mehr eingespart werden wollen, ist es hier
die Frage, ob ein abgemahnter Bestatter
sich wirklich den meist nicht unerheblichen
prozessualen und finanziellen Risiken einer
nicht optimal bearbeiteten Abmahnung aus-
setzen will.

Fazit und Tipp

Die Entscheidung, ob eine Abmahnung
durch einen Rechtsanwalt bearbeitet wer-
den soll oder ob dies der Unternehmer selbst
machen will, muss jeder selbst treffen, wobei
wir Thnen hier noch den Tipp mit auf den
Weg geben wollen: Holen Sie sich doch erst
einmal ein Angebot eines moglichst auf dem
Gebiet des Gewerblichen Rechtsschutzes
(Marken-/Wettbewerbsrecht) spezialisierten
Anwalts oder eines Fachanwalts in diesem
Gebiet ein. Und wenn Sie noch mehr Si-
cherheit haben wollen, holen Sie sich einfach
weitere Alternativangebote ein. Dann haben

Sie alle Informationen, um in Ruhe abwigen
zu kénnen. Aber Vorsicht: Weisen Sie den
angefragten Anwalt unbedingt darauf hin,
dass Sie erst ein unverbindliches und kosten-
loses Angebot haben wollen!

Praxishinweis

Diese erste Ubersicht soll Reaktionsmog-
lichkeiten auf eine Abmahnung in kurzer
und knapper Form darstellen. Selbstver-
stindlich koénnen diese Ausfithrungen
keine umfassende und endgiiltige Lo-
sungshilfe fiir eine erhaltene Abmahnung
darstellen, sondern vielmehr nur als még-
liche Entscheidungsgrundlage dienen, wie
mit einer Abmahnung umgegangen werden
kann.

Um insbesondere weitergehende zukiinftige
Risiken aus einer abgegebenen strafbewehr-
ten Unterlassungserklirung und die finan-
ziellen Folgen einer Abmahnung zu vermei-
den, sollte im Rahmen der Erwigung, wie
mit einer Abmahnung umgegangen werden
soll, immer einbezogen werden, den Rat ei-
nes fachkundigen Rechtsanwaltes, am bes-
ten eines Fachanwaltes fiir Gewerblichen
Rechtsschutz, der entsprechende Erfahrun-
gen auf dem Gebiet des Wettbewerbsrechts
hat, einzuholen. (<]

0 www.volke2-0.de

In der niichsten Ausgabe beschiftigen wir uns
dann mit der Abmabhnung als zuliissigem Inst-
rument gegen Verletzer.

.

e

~Mail anfordern.
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Mut, Menschlichkeit
und klare Haltung

Hamberger Bestattungen in Bad Friedrichshall und Umgebung
Die BestattungsWelt im Gesprach mit der Geschaftsfihrerin Caroline Scheuvens

BW: Seit 2013 leiten Sie das Unternehmen.
Wie kam es dazu?

CS: Ich habe das Bestattungshaus von mei-
nem Vater iibernommen, der selbst mit den
Belastungen des Berufs iiberfordert war.
Er war schon linger gesundheitlich einge-
schrinkt und ist dann {iberraschend friih
verstorben.

BW: Waren Sie denn auf diese Aufgabe vor-
bereitet?

CS: Dafiir muss ich etwas weiter ausholen.
Mein Vater und mein Onkel Peter Scheu-
vens haben gemeinsam das grof8elterliche
Bestattungsunternehmen in Diisseldorf, wo
ich auch aufgewachsen bin, iibernommen.
2008 zog mein Vater nach Siiddeutschland
und {ibernahm 2009 das traditionsreiche
Unternehmen Hamberger Bestattungen.
Meine Eltern trennten sich, als ich klein war.
Mein Vater zog hierher, da er sich selbst ein
eigenes Bestattungsunternchmen aufbauen
wollte — und der Liebe wegen.

BW: Sie waren aber demnach schon als Kind
mit den Aufgaben eines Bestatters vertraut?
CS: Ja, mein Vater hat mich als Jugendliche
immer wieder aufgefordert, bestimmte Din-
ge, wie z. B. Anrufe, zu erledigen oder mit zu
einer Uberfithrung zu kommen.

BW: Haben Sie das gern gemache?

CS: Ehrlich gesagt hatte ich eigentlich keine
Lust dazu. Aber ich habe ein Verstindnis fiir
den Beruf entwickelt. Heute glaube ich, dass
es die beste Entscheidung meines Lebens
war, Bestatterin zu werden.

BW: Zunichst sind Sie aber in eine andere
Richtung gegangen.

CS: Genau. Ich habe im Tourismus gear-
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Geschaftsfiihrerin
Caroline Scheuvens

beitet, war sechs Jahre im Ausland und an-
schlieflend in Berlin im Eventbereich titig.
Ich hatte immer mit Menschen zu tun und
konnte gut organisieren.

BW: Das klingt eigentlich nach den besten
Voraussetzungen, um ein Bestattungsunter-
nehmen zu fiithren.

CS: Das empfinde ich auch so. Ich interessie-
re mich tatsichlich fiir die Menschen, die zu
uns kommen. Ich nehme mir Zeit, um mit
den Angehérigen einen Kaffee zu trinken,
und erkundige mich, wie es ihnen geht, auch
wenn die Bestattung schon lingst vorbei ist.
BW: Das ist schr sympathisch.

CS: Ein Bestatter, dem es nur um den Profit
geht, verfehlt meiner Ansicht nach den Be-
ruf. Es geht ja um etwas Wichtiges, etwas
Personliches.

BW: Das sche ich genauso. Ist Thnen der Um-
zug aus Berlin ins ,Lindle” leichtgefallen?

CS: Nein, ganz so war es nicht. Zunichst
habe ich mich sehr genau umgesehen, wie
andere Bestatter arbeiten. Und dann habe
ich meine Mutter, Monika Kliitz, die eine
wunderbare Floristin ist, tiberredet, mitzu-
kommen und fiir mich die Trauerfloristik
zu machen.

BW: Hat Ihr Onkel Sie auch weiterhin un-
terstiitzt?

CS: Ja, ohne ihn hitte ich das nicht geschafft.
Ich bin hier in Bad Friedrichshall nicht aus-
schliefflich mit offenen Armen empfangen
worden ... Und das Unternehmen war auch
nicht im besten Zustand, als ich angefangen
habe.

BW: Inzwischen haben Sie sogar vier Stand-
orte.

CS: Ja, ich habe erweitert. Wir sind zwei-
mal in Bad Friedrichshall, auflerdem in Bad
Rappenau und in Heilbronn-Neckarsulm
vertreten. In jeder Filiale gibt es einen Be-
sprechungs- und Ausstellungsraum, in Bad
Rappenau auflerdem die hygienische Ver-
sorgung, auch fir Unfallopfer, und einen
Abschiedsraum.

BW: Koénnen dort auch Trauerfeiern statt-
finden?

CS: Ja, im kleinen Kreis. Wir haben Platz fiir
zehn bis fiinfzehn Personen.

BW: Haben Sie vor, sich noch weiter zu ver-
groflern?

CS: Schritt fiir Schritt, ja. Eine groflere
Trauerhalle wiirde Sinn machen, da die Si-
tuation in den 6ffentlichen Trauerhallen fiir
die Angehérigen gerade im Winter nicht ge-
rade angenehm ist.

BW: Worauf Sie bereits reagiert haben ...

CS: Ja, ich verteile Kissen und Decken im
Winter, und bei einer Naturbestattung im
Regen finde ich es auch sinnvoll, Regen-
schirme dabeizuhaben, weil nicht jeder
Trauernde selbst daran denkt. Das sind klei-
ne Gesten, die mich nicht viel kosten.

BW: Aber sie machen einen grofSen Unter-
schied.

CS: Inzwischen spiire ich an den positiven
Reaktionen der Menschen, dass ich ,ange-
kommen“ bin. Ich iiberbringe zum Beispiel
auch hiufig eine Rechnung persénlich. Eine
80-jihrige alte Dame kann zwar den Endbe-
trag lesen, aber ich méchte, dass sie versteht,
was die einzelnen Posten bedeuten.

Eine 80-jahrige alte Dame
kann zwar den Endbetrag
lesen, aber ich mochte, dass
sie versteht, was die einzelnen
Posten bedeuten.

BW: Auch das horen wir nur sehr selten ...
Sie sind Anfang 30. Vorhin haben Sie uns
erzihlt, dass Thr Vater durch den Beruf
krank wurde. Wie gehen Sie selbst mit den
Belastungen um?

CS: Ich glaube, der grofite Unterschied zwi-

schen meinem Vater und mir ist, dass ich in
der Lage bin, die zum Teil ja sehr belasten-
den Erlebnisse den Personen mitzuteilen, die
mir nahestehen. So kann ich verarbeiten,
was ich gesehen habe. Ich habe die Erfah-
rung gemacht, dass es hilft, miteinander zu
sprechen — das spiire ich auch in den Begeg-
nungen mit den Angehérigen.

BW: Von Threr Kommunikationsstirke ha-
ben Sie mich schon lingst tiberzeugt ... Sie
erwarten in den nichsten Wochen ein Baby,
nehmen Sie sich eine Auszeit?

CS: (lichelt) Nein, mein Freund, der bei der
Bundeswehr ist, geht 14 Monate in Eltern-
zeit.

BW: Auch das ist ein tolles Beispiel fiir ande-
re ... Wie ist der Anteil von Erd- bzw. Feuer-
und Naturbestattungen in IThrer Region?
CS: In erster Linie machen wir Feuerbestat-
tungen auf Friedhofen, alles andere sind
Ausnahmen. Das hingt mit den Kosten zu-
sammen, es gibt ja kein Sterbegeld mehr und
seitdem weniger Erdbestattungen.

BW: Sie beschiftigen mehrere Mitarbeiter,
darunter auch Frau Hamberger.

CS: Ja, sie unterstiitzt mich beim Telefon-
dienst und auch bei Besprechungen, das
Ehepaar Haufler ist bei den Uberfiihrun-
gen, aber ebenfalls bei den Besprechungen
eine grofle Hilfe — die beiden sind quasi All-
rounder.

BW: Und bei den Abrechnungen ist die

ADELTA BestattungsFinanz Thr Partner.
Wie kam das zustande?

CS: Zunichst war ich skeptisch, weil ich
dachte, dass es zu Missverstindnissen fiih-
ren kann, wenn man hier, in dieser lindli-
chen Region, das Finanzielle quasi auslagert:
Plstzlich liegt da bei den Angehérigen ein
Brief von einem ganz fremden Unterneh-
men im Postkasten! Aber das Gegenteil ist
der Fall.

BW: Sie sind froh tiber Ihre Entscheidung?
CS: Ja, die ADELTA BestattungsFinanz er-
leichtert vieles. Das beste Argument ist die
Ratenzahlung, die es den Angehorigen er-
mogliche, tiber einen grofiziigigen Zeitraum
die Bestattungskosten zu begleichen.

BW: Frau Scheuvens, wir bedanken uns fiir
das Gesprich und wiinschen Thnen alles

Gute fiir Ihre Zukunft. (<]

0  www.adeltafinanz.com

Caroline Scheuvens ist eine engagierte
und herzliche Bestatterin mit Sinn fiir
das Wesentliche und viel Tatkraft. Thre
Rechnungsabwicklung vertraut Sie der
ADELTA. BestattungsFinanz an und ist
damit sehr zufrieden.

»,Brucke der Erinnerung“

Im April 2016 eroffnet unsere Gedenkstatte

im Heimathafen von Harlesiel. Angehdrige von
Seebestatteten haben schon heute die Moglichkeit
eine individuelle Gedenktafel zu bestellen.

Gerne Ubersenden wir lhnen unsere kostenfreie

Broschiire zur Auslage.

Seebestattungs-Reederei

.v Albrecht

Friedrichsschleuse 3a
26409 Carolinensiel-Harlesiel

ab April 2016 im
Hafen von Harlesiel

Tel.: 04464 - 1306
www.seebestattung-albrecht.de
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Schwarz-Rot-Gold:
Die Geschichte einer Sargfabrik

Der Sarghersteller Josef Uphoff in Wesel hat seit

Jahren wieder die Nase vorn.

Das Traditionsunternehmen aus dem Stadt-
teil Biiderich in Wesel steht fiir die Herstel-
lung von Sargen mit auBergewdhnlicher
Qualitét - alles made in Germany. Mit der
Griindung im Jahr 1919 von Josef Uphoff
konnte sich die Firma schnell in der Bestat-
tungsbranche als zuverlassiger Sargliefe-
rant etablieren.

Der Kunde hat stets die Gewissheit, dass die
Sirge in Deutschland gefertigt wurden. Auch
die Holzarten, die fir die Herstellung ver-
wendet wurden, stammen aus den Wildern
der Bundesrepublik. Die Produktion findet
im eigenen Hause statt. Bei Uphoff wird
made in Germany ganz grof§ geschrieben.

Im Jahr 2008 stand die Firma jedoch selbst
schon mit einem Bein im Grab. Aus den gu-
ten Jahren mit schwarzen Zahlen wurden
ganz schnell viele rote Zahlen, die sich aus
den Bilanzen ergaben.

Die Insolvenz war kaum abzuwenden. Wie
gut, dass es nicht so weit geckommen ist. Fer-
dinand Pfahl, Schreinermeister, Bestatter
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Ferdinand Pfahl

und Unternehmer aus Rheinbach, konnte
das Ruder in letzter Minute herumreifSen,
indem er Ende des Jahres die Sargfabrik
kaufte. Die Zukunft des Unternehmens
war damit gesichert. Die Rettung der Firma
Uphoff Ende 2008 machte Ferdinand Pfahl,
der bereits einige Sargfabriken (Wierichs
und Diirener) sowie auch mehrere Bestat-
tungshiuser erfolgreich saniert hat, fiir alle
Mitarbeiter zum besten Weihnachtsmann
der Welt. Simtliche Arbeitsplitze konnten
erhalten werden.

,Manche kaufen sich zu Weihnach-
ten eine Modelleisenbahn, ich kaufe
lieber eine Sargfabrik®, so begriindete

der Bestatter damals lichelnd seine Ent-
scheidung. Ferdinand Pfahl, der aus einer
Schreinerfamilie stammt, ist eben mit Herz-
blut fiir die Bestattungsbranche titig. Und
das ist auch gut so. Seinerzeit hatte er sogar
in der Firma Uphoff voriibergehend sein
Domizil eingerichtet. Zugegeben, das Woh-
nen in einer Sargfabrik ist vielleicht nicht
jedermanns Sache, aber es unterstreicht die

.
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UteKlanjac

Authentizitit des Unternehmers, der seine
Ziele auf seine eigene Weise verwirklicht.
Fiir die Geschiftsfithrerin Ute Klanjac und
die Mitarbeiter der Uphoff-Sargfabrik steht
neben dem Qualititsanspruch der besonde-
re Dienstleistungsgedanke ganz vorne. Das
Sortiment hilt Sirge in unterschiedlichen
Ausfithrungen, Verarbeitungen und La-
ckierungen bereit. Da gibt es schlichte oder
traditionelle Ausfithrungen sowie auch auf-
wendig und modern verarbeitete Produkte.
Zu den innovativen Fabrikaten im Pro-
gramm gehort sicherlich auch ein Sarg, der
von dem deutschen Designer Luigi Colani
entworfen wurde.

Schwarz-Rot-Gold. Diese Farben stehen
nicht nur fiir die Uphoff-Firmenphilosophie
,Made in Germany“. Da gibt es auch eine
Parallele zur Geschichte der Fabrik: Uber
Generationen schrieb die Firma schwarze
Zahlen, bis zum Jahr 2008, da wurden die-
se rot. Heute kann das Unternehmen wie-
der mit goldenen Perspektiven rechnen: ein
Traditionsunternehmen, dem die Kunden
vertrauen. (<)

0 www.uphoff-sarg.de

Erdmobel:

Ein bewegendes Thema

Dem Abschied eine persénliche Note verlei-
hen. Die Firma IKT Lenz (Innovative Kunst-
stoff-Technologien) aus Bergneustadt hat
diesen Trend rechtzeitig erkannt und gehort
fiir die Bestattungsbranche inzwischen zu
den fiihrenden Herstellern individueller Na-
tururnen. Neben dem Gespiir fiir das Beson-
dere ist fiir die Geschéftsfiihrer Christian
und Karl Hendrik Lenz der &kologische As-
pekt sehr wichtig. Alle verwendeten Materi-
alien sind zu 100 % biologisch abbaubar.

Kreativitit wird in dem Unternehmen aus
Bergneustadt ganz grofigeschrieben. Das
Team, das u. a. aus studierten Kiinstlern be-
steht, setzt auch aufergewdhnliche Nachfra-
gen kreativ und stilvoll mittels Pinsel oder
Airbrush-Technik um. Fiir die Trauerbe-
wiltigung der Angehérigen ist die bewusste

Auscinandersetzung mit den letzten Wiin-
schen fiir den Abschied sehr wichtig. Die
bevorzugte Urlaubsregion, besondere Hob-
bys und Leidenschaften oder ein Foto mit
dem eigenen Haustier: Alles wird mit viel
Herzblut und Liebe zum Detail umgesetzt.
Die Urnen aus dem Hause IKT Lenz werden
durch die ureigenen Motive zu individuel-

Fotos: © IKT Lenz GmbH & Co.KG

IMBESONDEREN

len Erdmobeln, die die Personlichkeit eines
Menschen unterstreichen.

Die Hinterbliebenen kénnen sich neben
der ansprechenden Internetseite www.natur-
urne.de auch durch die Firmenbroschiire im
Hinblick auf die vielfiltigen Mdglichkeiten
im Urnendesign inspirieren lassen. Hier sieht
der Hirsch auch wie ein Hirsch aus!

100 % zuverlissig, 100 % okologisch und
100 % individuell. Dariiber hinaus spielt der
besondere Servicegedanke in Bergneustadt
eine grofle Rolle. Eine individuell gestaltete
Natururne wird innerhalb von 4-5 Werk-
tagen ausgeliefert. Internationale Anfragen
und Bestellungen sind inzwischen selbstver-

stindlich. (<]

O  www.natururne.de
www.ikt-lenz.de

Das Fachblatt fiir die Bestattungsbranche

Nutzen Sie die Gelegenheit, Ihr Produkt in
einem modernen Kommunikations-
und Werbemedium vorzustellen, gerne auch
als redaktionelle Anzeige!
Anzeigen immer 4-farbig ab €150,00.

www.bestattungswelt.com

SEEBESTATTUNG —

kostengunstig und individuell

individuell
besonders
| kostenglnstig

Forcdern Si
kostenlo
verkaufs-
unterstutzende
Materialien
bei uns an!

HUNTEMAMNN Gz

Schleuse 2
26434 Hookslel

Fon: 0 44 25/17 37
www.reedersi-hunfermann.de
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Fir die letzte Reise zwischen Himmel und Erde

NICHT NUR FUR
PRINZEN, BAUERN |
UND JUNGFRAUEN! ARG

e —  HANNESCHE

Einfacher Sarg, Kiefer roh, inkl. Ausschlag

IMSORTIMENT )

SONDERAKTION
,HIMMEL UN AD*

Angebot der Session vom 1. 11.2015

Udo Conen®

Hier kennt Qualitat keine Kompromisse

ZUM HIMMELUNAD-PREIS VON

€ 39,99*

" d r Abholpreis, max. 2 Paletten pro Kunde

Die Firma Udo Conen® Bestatterkleidung
hat durch die Kooperation mit dem namhaf-
ten Unternehmen Seidensticker im Bereich
Berufskleidung fiir Bestatter die Nase vorn.

Seit Beginn des Jahres gibt es im Hause Udo
Conen” ein besonderes Lagerprogramm fiir
unifarbene Hemden und Blusen der Marke
Seidensticker. Diese werden in bestimmten
Farben und Gréflen vorproduziert, sodass
der Kunde immer mit einer zeitnahen Lie-

Das Leben ist voller Farben und deswegen haben wir uns flir die fiinfte Jahreszeit
etwas ganz Besonderes ausgedacht. In diesem Zeitraum koénnen Sie unseren
Kiefernsarg HANNESCHE zum Vorteilspreis von € 39,99* erwerben.

* Preis zzgl. 19 % MwsSt.

ferung rechnen darf. Kleider machen Leute.
Eine gepflegte duflere Erscheinung ist fiir

DURENER SARGFABRIK

Die Diirener Sargfabrik wurde im Jahr 1930 von Karl Jacobs
und Joachim Decker gegriindet. Als dritter Gesellschafter
kam im gleichen Jahr Peter Klinkhammer dazu. 1972 wurde
der Betrieb am jetzigen Standort zwischen Diiren und Jlilich
neu errichtet. Das Unternehmen hat sich iiber die Jahrzehn-
te zu einem renommierten Sarglieferanten entwickelt, der
sich durch auergewohnliche Qualitit, langjahrige Firmen-
tradition und erstklassigen Service auszeichnet.

Der Sarg ist ein wichtiges Element innerhalb der Abschieds-
zeremonie. Fiir die Trauerbewaltigung der Hinterbliebenen
ist die bewusste und persdnliche Auswahl sehr wichtig.

Das vielfiltige Angebot der Diirener Sargfabrik umfasst
Uiber 500 verschiedene Sargmodelle: von der schlichten
oder konservativen Ausfiihrung bis hin zur modernen oder

extravaganten Version. Fiir die Herstellung der Sirge stehen
verschiedene Holzarten zur Verfligung. Dariber hinaus gibt
es unterschiedliche Formen, Lackierungen und Verarbeitun-
gen, die einem Sarg den besonderen Charakter verleihen.

Fiir jedes Bestattungshaus gibt es das passende Produkt, um
den individuellen Anspriichen und Wiinschen der Kunden
gerecht zu werden. Die Sirge zeichnen sich durch eine
hochwertige Qualitit aus, die fir die wiirdevolle Gestaltung
einer Abschiednahme unerlasslich ist. Die personliche Be-
ratung und der besondere Dienstleistungsgedanke werden
auBerdem von den Kunden sehr geschitzt.

DIE DURENER SARGFABRIK
IST DER PARTNER IHRES VERTRAUENS.

www.duerener-sargfabrilk.de
E-Mail: info@duerener-sargfabrik.de

Tel. 02428-8070

den Bestatter bzw. die Bestatterin enorm
wichtig, da sie Professionalitit ausstrahle
und auflerdem auch eine Vertrauenswiir-
digkeit bewirkt. Die Hemden und Blusen
zeichnen sich durch eine besonders hoch-
wertige Qualitdt aus, die auch unter starken
Belastungen keine Beeintrichtigungen auf-
weisen.

Die Zusammenarbeit der Firmen Udo Co-
nen® Bestatterkleidung mit dem fithrenden
Textilunternehmen Seidensticker garantiert
dem Kunden eine A-Qualitit ohne Ein-
schrinkungen. Firmensenior Udo Conen
méchte hier auch keine Kompromisse mehr
machen. Auch er trigt mit Begeisterung die
Hemden, deren Qualitét sich immer wieder
bewihrt.

Die schwarze Rose lisst wieder griifen: Die
gleichnamige Kollektion umfasst dezent
gestaltete Hemden, die iiberzeugen durch
ecine sorgfiltig ausgewihlte Farbrange in
Weiff uni, Blau uni, Blau-Weif§ gemustert
und Blau-Weif§ gestreift sowie durch ihre
reduzierte Linienfihrung, die dank der
Passformen slim fit und extra slim fit fiir ei-
nen angenehmen Tragekomfort sorgen. Den
modischen Feinschliff bieten die eleganten
Kragenvarianten Modern Kent und Shark,
welche den zeitgemiflen Look gekonnt ab-
runden.

Die Splendesto-Hemden werden mit einer
Doppelnaht gefertigt. Zur Wahl stehen uni-

farbene Modelle, die als ,Regularschnitt®
produziert werden. Die Grofle der Kragen-
weite kann bis 53/54 cm gewihlt werden.
Fiir Ubergroflen werden keine Zuschlige
berechnet. Selbstverstindlich wurde auch
hier an alles gedacht: Es gibt Hemden in
Extralingen oder mit Kurzarm. Dariiber hi-
naus kann der Kunde auch besondere Man-
schettenhemden beziehen.

Wer es figurbetonter mag, findet in der
Sparte Uno-super-slim bestimmt das Rich-
tige fiir den persénlichen modischen An-
spruch.

Das komplette Sortiment dieser Hemden ist
anlisslich des zwanzigjihrigen Firmenjubi-
liums Udo Conen® Bestatterkleidung gerade

zu actraktiven Einfiihrungspreisen erhile-
lich. Beste Qualitit aus Markenhand, die
erschwinglich ist: Sicherlich eine gute Idee,
die eigene Garderobe doch jetzt ein wenig
aufzufrischen. Das komplette Angebot so-
wie weitere Informationen zur Inspiration
finden Sie auf der Internetseite. Q

O www.bestatterkleidung.com

Diirener Sargfabrik GmbH
IndustriestraBe 18-20
52459 Inden-Pier
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Eine pramierte Anerkennung

Das Unternehmen Pietat von Riden in Saarbriicken gewinnt fir seinen
Internetauftritt den Saarldndischen Staatspreis fiir Design 2015 in der Kategorie
,Interaktive und zeitbasierte Medien”.

Inhaber Stefan Kohl weil, dass sich Innovati-
on und Tradition in der Bestattungsbranche

durchaus miteinander verbinden lassen.

Der Preis, der im November des ver-
gangenen Jahres in Saarbriicken ver-
liehen wurde, unterstreicht die Phi-
losophie des Hauses, das auf eine
125-jahrige Geschichte zuriickbli-
cken kann. Menschlichkeit leben und
kommunizieren. Die Besucher werden
auch iiber die Internetseite wirmstens
empfangen. Diese prisentiert sich in ei-
nem besonders ansprechenden Design mit
einem iibersichtlichen Aufbau.

Wichtige und wissenswerte Informationen zu
allen Fragen rund um den Trauerfall sowie
hilfreiche Dokumente zum Download

komplettieren den Internetauftrite Pietit
von Riiden.
Diese Auszeichnung ist aber auch ein
erneuter Beweis dafiir, dass sich ein
Bestattungsunternehmen nicht verste-
cken muss — auch nicht bei Design-
Wettbewerben. Man muss nur den Mut
haben, neue Wege zu gehen. Dafiir ist
Stefan Kohl mit seinem Team jederzeit

offen. (<)

O www.pietaer-von-rueden.de

Grabkreuzbeschriftungen nach Mal

Die Wahl der Grabkreuzbeschriftung ist fiir
die Hinterbliebenen innerhalb der Grabge-
staltung besonders wichtig. Fiir die Bestat-
tungsunternehmen stellt dieser Service
aulerdem eine wichtigen Punkt innerhalb
ihres Dienstleistungsangebots dar.

Unter dem Motto ,,Beschriftung nach Maf§®
beliefert die Firma Epitaph Graphics aus
Wettenberg seit 2008 die Bestattungsbran-
che mit individuellen Grabkreuzbeschrif-
tungen. Die Qualitit und der optimale Ser-
vice stehen fiir die Firma Epitaph Graphics
im Mittelpunkt. Als Hersteller von hoch-
wertigen Qualitdtsfolien fiir Grabkreuze
liefert sie individuelle Folienschriften, die
online oder per Fax bestellt werden kon-
nen. Auflerdem gibt es fir die Nutzer von
,PowerOrdo*, ,Funeral Office“ oder ,Ruhe
Sanft* die Moglichkeit, Bestellungen ganz
bequem per Mausklick aufzugeben.

26 BWo01.2016

Zur Auswahl stehen neben den zahlreichen
Schriftarten tiber 150 Symbole. Die Qua-
litit der Folien besticht durch Glanz und
Farbbrillanz und eine extreme Klebekraft.
Dariiber hinaus ist eine mindestens sieben-
jahrige Licht- und Wetterbestindigkeit ga-
rantiert. Die Beschriftungen werden nach
Kundenwunsch hergestellt. Das freundli-

che Team ist auch gerne bei der Anlage der
Daten behilflich.

Jeder Neukunde hat die Chance, das Ange-
bot kostenlos und unverbindlich zu testen.
Inhaber Jorg Rosenbaum weifi, dass ein
besonderer Service fiir den Kunden eine
grofle Rolle spielt. Mit der Anlegehilfe
,Crosslayer” wird dieser Anspruch bestens
bedient: Mittels einer Hilfslinie, die der
Kunde beim Montieren am unteren Rand
des Querbalkens anhalten kann, gelingt
das Ausrichten nun viel priziser. Die bei-
den Fixpunkte miissen hierzu nur noch
am rechten und linken Rand des Holms
angelegt werden. Somit gelingt eine perfek-
te horizontale und vertikale Ausrichtung.
Falls Sie Crosslayer nutzen mochten, bitte
entsprechend auf dem Bestellformular un-
ten rechts ankreuzen. (<]

O www.beschriftung-nach-mass.de

Hier trifft sich
die Branche

In diesem Jahr trifft sich die Branche in der Kraftzentrale
im Landschaftspark Duisburg-Nord.

Bereits im Jahr 2012 hat sich diese Adresse als beson-
dere Plactform fiir die Fachmesse prisentiert. Uber 70
Aussteller werden dem Fachpublikum Innovatives und
Bewihrtes aus ihrem Programm bzw. Sortiment vor-
stellen. Und da ein persdnliches Gesprich durch nichts
zu ersetzen ist, ist die FORUM BEFA regional die idea-

IMGESCHEHEN )

le Veranstaltung fiir den Austausch in der Bestattungs-
branche. Das Programm wird komplettiert durch die
Fachvortrige ,Die Bestattungsvorsorge und das Sozi-
alamt — Urteile, Entscheidungen und Klarstellungen®
sowie ,Hygienische Versorgung von Verstorbenen im
modernen Bestattungswesen®. </

O  www. forum-bestatrung.de

Jetzt schon vormerken:
Am 9. April 2016 findet
die FORUM BEFA regi-
onalin Duisburg statt,
im Herzen der Metro-
polregion Rhein-Ruhr.
I
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Qualitdtszertifizierter
Bestattungsdienstleister

EUROCERT

DIN EN 1SO 9001
QMZ 02053

Mit uns lebt Ihr
Lebenswerk weiter.

Unternehmensentwicklung der AHORN Gruppe:
05751 /964 68 01 | peter-ludwig.jessen@ahorn-ag.de
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Sie suchen nach einem Nachfolger fur
Ihr Bestattungsinstitut?

Tragen Sie sich mit dem Gedanken, Ihr
Bestattungsunternehmen zu verkaufen?

Die Ahorn AG ist deutschlandweit an der Weiterfiih-
rung erfolgreicher Firmen interessiert. Gerne fiihren
wir ein personliches Gesprach, um gemeinsam mit
lhnen Uber die Zukunft lhres Instituts zu sprechen
und um lhre Unternehmensnachfolge zu sichern.

Oder Sie nutzen unseren Unternehmenswert-
rechner auf www.ahorn-ag.de — dort kénnen Sie sich
anonym und unverbindlich tGber den Verkaufswert Ihres
Betriebes informieren.
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Hessische Messe
flr Bestattungskultur

Der Kongress - Die Messe - Das Event

Hessenhallen GielRen
15.-16. April 2016

Hessischer Bestattertag
15. April » 10-17 Uhr

Fachmesse
15.-16. April » 10=17 Uhr

Publikumsmesse
16. April » 10-17 Uhr

www.messe-pax.de

Deutsches Institut fur Bestattungskultur GmbH
Auf der Roten Erde 9 - 34537 Bad Wildungen - www.dib-bestattungskultur.de

Wir suchen zum nachstméglichen Zeitpunkt eine
BESTATTUNGSFACHKRAFT (m/w)

Das Aufgabengebiet umfasstu. a.:
* Hygienische /thanatopraktische Versorgung der Verstorbenen

* BeratungderKundeninallen Fragender Bestattung
und Bestattungsvorsorge

 Eigenverantwortliche Bearbeitung von Bestattungsauftragen
Ihre Bewerbung mit Gehaltsvorstellung richten Sie bitte an:

Norddt. Bestattungsges. Bremen mbH
z.H.Hr.Lankenau, Giintherstr.12, 28199 Bremen

Bestattungswagen VW T 6 neues Modell

VW T6 neues Modell
EZ 8-2015 2.300 km
Euro 6, gute Ausstattung
1-2 Sarg Ausbau
nur 37.900 zzgl. Mwst

Bestattungswagen MB Vito 447 neues Modell

verschiedene Modelle, Motoren
und Farben von 350 -8000 km
weit unter Neupreis, sofort verfiigbar
Grofie Auswahl an Gebrauchten
Rufen Sie uns an:

Bestattungen WOLF 0170-7722320

SEEBESTATTUNGSREEDEREI NORDDEICH

NORDSEE

* seit1996 Seebestattungen ab Norddeich, Norderney, Juist,
Borkum und Baltrum mit unserem Neubauschiff ,Groninger”
- bis zu15Personen
Seebestattungen Spanien, Costa Blanca, Altea mit der
,Blue Moon" - bis zu 8 Personen
Die Angehérigen haben exklusiv beiuns die Mdglichkeit,
ander Stele ,Meeresblick" am Norddeicher Hafen ihrer
Verstorbenen durch das Anbringen einer Namensplakette
zu gedenken.

MS Groninger Kapitidn Henk Stoppels
mobil 0171.7547435 info@stoppels-sailing.de
www.seebestattungen.org

ESCHKE

Bestattungsfuhrwesen

Familienbetrieb in 4. Generation seit 1910

Tradition Qualitat Innovation

Umfassendes Leistungsspektrum fir:
Bestatter - Friedhéfe - Krankenhauser
Callcenter bundesweit.

Eschke Bestattungsfuhrwesen GmbH & Co. KG
Lauterstr. 34 - 12159 Berlin-Friedenau
Tel: 030 - 851 55 72 - Fax: 030 - 851 52 10
www.bestattungsfuhrwesen.de

Wi P

N
JETZT (ENT)DECKEN
Unsere Neuheiten 2016

www.FP-VERSAND.DE

PRE!S
Theodor-Jérg-3trafe 13+15 | 86480 Waltenhausen
Telefon 0B263 9680-535 | Fax 08263 960-536
Verkauf@FP-Versand.de | www.FP-Versand.de

Wir sind nur einen Klick entfernt!
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KINDEELEICHTE VtRﬁEEEITUNG

Merk ALs 15 svmeoLe

Cplicnnl
SONDEEFARBEN, EXPEESSVEESAND

BESCHRIFTUNG MACH MAR 1 KINIENBACHER STR. 20 E'J. \sers
35473 WETTEMBERG | TEL. D641 2085065

"METTOPREIS ZZ0L. MWST. IM PREIS INBEGRIFFEN: MAMENSSCHRIFTIUG,
GEB- UND STERBEDATUM, SPRU QTIV, VERPACKUNG & VERSAND

Sylter Seebestattungs-Reederei

- freier und unabhdngiger Familienbetrieb

qu

- seit tiber 25 Jahren auf Sylt ansdssig

- mit uns direkt ab Hafen Hornum/Sylt

- kurzfristige und individuelle Termine

Sylter Seebestattungs-Reederei
Kapitin Fritz Ziegfeld

|
|
! '
|

b . { L
Kapt. Fritz Ziegfeld

Ms. Ekke Nekkepen

Boy-Truels-Stra3e 22 - 25980 Sylt OT Westerland

Tel. 04651 - 92 96 98 - Fax 04651 - 2 86 24

www.sylterseebestattungsreederei.de
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Endlich Zeit fiir mich!

[5]7x)[E] Um wirklich abschalten zu kénnen muss ich

TERMINE

MESSEN BESTATTERTAG INTENSIV FRIEDHOFSVERWALTUNGSTAG FE orst einmal den Kopf frei haben. Gerade hier

VERANSTALTUNGFURBESTATTER Eﬁ?ﬁg bei uns, in der landlichen Region, wo jeder
09042016 ‘ UND FRIEDHOFSGARTNER 2502.20]6 Hannover jeden kennt, fa”t es SChWer, Uber Geldangelegenheiten
FORUM BEFA regional, o : A - g

. ) mit Hinterbliebenen zu sprechen, die sich um die
Duisburg 24.02.2016 Schwerin 07.07.2016 Karlsruhe !
Bestattungskosten sorgen. Die Adelta-Partnerschaft

15./16.04.2016 09.03.2016 Erfurt Die Inhalte und weitere Informationen befreit mich wunderbar von den Lasten des Alltags und
PAX, GieRen zu den Veranstaltungen finden Sie unter ich kann mir unbesorgt die Freiheit fur eine Fahrt ins

13.04.2016 Mainz WWW,friedhofsverwaltungstag,de Grlne nehmen. (Dirk StraBer, Bestattungsinstitut StraBer, Gummersbach)
29./30.04.2016
Lebenund Tod, Bremen 11.05.2016  Hannover

Anmeldung und weitere Informationen

liber Inhalte sowie Wegbeschreibung ‘}":\x«
unter www.bestattertag.de & % " 4
¥ e

. % A
INSERENTEN $ oS A P A

2 Daxecker Sargerzeugung
www.daxecker.at
3 Udo Conen®
www.bestatterkleidung.com
5 Bestattertag
www.bestattertag.de
7 PaxMare Seebestattungsreederei
der Hammonia GmbH
www.seebestattungen-paxmare.de
9 Adelta.Finanz AG
www.adeltafinanz.com
11 Westhelle Kéln GmbH
www.westhelle-koeln.de
13 Linn Sprachverstérker
www.linn-sprachverstaerker.com
15 Volke Rechtsanwalte
Partnerschaftsgesellschaft mbB

www.volke2-0.de

17 ReedereiH. G.Rahder GmbH
www.seebestattung-buesum.de

19 ikt Lenz GmbH & Co.KG
www.natururne.de

21 Seebestattungs-ReedereiAlbrecht
www.seebestattung-albrecht.de

23 Reederei Huntemann GmbH
www.reederei-huntemann.de

24 Diirener Sargfabrik GmbH
www.duerener-sargfabrik.de

27 Ahorn AG
www.ahorn-ag.de

28 Deutsches Institut fiir
Bestattungskultur GmbH
www.dib-bestattungskultur.de

28 Seebestattungsreederei Norddeich

www.seebestattungen.org

28 Eschke Bestattungsfuhrwesen
GmbH & Co.KG
www.bestattungsfuhrwesen.de

29 Fairpreis Bestattungsbedarf AG
www.fp-versand.de

29 Beschriftung nach MaR
www.beschriftung-nach-mass.de

31 Sylter Seebestattungsreederei
www.sylterseebestattungsreederei.de

30 Ralf Krings Licht & Leuchter
www.licht-leuchter.de

31 Adelta.Finanz AG
www.adeltafinanz.com

32 Rapid Data GmbH

www.rapid-data.de

BEILAGEN

Forevent GmbH
www.forum-bestattung.de
Sargexpress GmbH
www.sargexpress.de
Engelsinfonie
www.engelsinfonie.de
Josef Uphoff Vertriebs-
und Handels GmbH

www.uphoff-sarg.de

Licht und Leuchter i

Waren aus NE-Metallen und Metallgestaltung [

Vollendete und zeitlose Edelstahldekorationen, die in
Punkto Verarbeitungsqualitat und Vielseitigkeit keine
Wiinsche offen lassen. Oberteile und GrundfiiBe lassen
sich innerhalb unseres Programmes vielfaltig kombinieren.
Wir fertigen nach lhren Wiinschen bis hin zum
mafgeschneiderten Unikat und liefern das komplette
Zubehorprogramm fiir die stilvolle Trauerfeier.

www.adeltafinanz.com

Ralf Krings

Waren aus NE-Metallen

www.licht-leuchter.de

Metallgestaltung e-mail: Ralf.Krings@t-online.de
Donatusstral3e 107—-109 - Halle E1 Telefon 02234/922546 - Mobil 0172/2892157
50259 Pulheim Telefax 02234/92 2547

|| ADELTA.FINANZ AG

Vertrauen — Sicherheit — Zuverlassigkeit

Nehmen Sie direkt mit uns Kontakt auf:

SchinkelstraBe 44a ] 40211 Dusseldorf | Fon: +49 (0) 211/35 59 89-0 | info@adeltafinanz.com
30 BWO01.2016



Armin und Tanja Stier
Trauerhilfe Stier, Karlsruhe

M powerordo

Rapid Data GmbH Telefon +49 451 61966-0 info@rapid-data.de www.rapid-data.de



