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EDITORIAL

Liebe Leserin,
a I Wa S - | lieber Leser,
' UNC jeder kennt die Beratungsmobile diverser Institutionen, die mitten in der Stadt
Du denkst.

stehenund die Passanten informieren. Diesen Service hat auch ein Bestattungs-
unternehmen aus Nordrhein-Westfalen fiir sich entdeckt und stellte sein Be-
Was ist ein Sarg? Ein hochwertiger Sarg ist Ausdruck der Beratungsqualitat des Bestatters. Er ist aber

ratungsmobil mittenin die Fulgangerzone.

Eine gute Idee: Die Biirger kénnen sich unverbindlich iber alle Themen, die mit
‘ der Bestattungund der Bestattungsvorsorge zusammenhdngen, erkundigen.
Sie haben die Méglichkeit, allgemeine und personliche Fragen zu stellen - ganz
ohne Zeit- oder Entscheidungsdruck. Im Trauerfall werden sie sich sicherlich
andas Bestattungshaus erinnern, das ihnen seinerzeit wichtige Informationen
e geliefert hat.
pie
Dariiber hinaus erzeugt dies auch einen symbolischen Effekt: Die Themen Tod,
Abschied und Trauer gehéren in das Leben und sollten nicht an den Rand gedrangt
werden. In der linken Hand die Einkaufstiite der Damenboutique und in der rech-
tenHand das Informationsmaterial des Bestatters - ein Stadtbummel, der sich
wirklich gelohnt hat.
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auch Gradmesser fiir die Wertschatzung der Hinterbliebenen gegentber ihren lieben Verstorbenen. Sarge

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

Sorgfalt ausschlieBlich in Osterreich hergestellt.

Sargkultur aus Osterreich.
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lch werde

oft gefragt ...

Text:Erasmus A. Baumeister

ICH WERDE OFT GEFRAGT, ob es sinnvoll ist,
unter einem anderen Namen in der gleichen
Stadt einen Discount-Bestatter zu erdffnen.
Natiirlich ist das absoluter Unsinn. Ein seit
Generationen etabliertes Bestattungsunter-
nehmen, das mit einem Billig-Label an den
Marke geht, mache sich selbst Konkurrenz.
Es bringt die Menschen doch nur auf fal-
sche Ideen. Es wird mittelfristig die Durch-
schnittsumsitze der ganzen Region senken.
Ubrigens wird ein anderer immer noch bil-
liger sein, ob das gut geh, ist eine andere
Frage, aber dann kommt eben der Nichste.
Wenn schon ein Bestatter am Ort existiert,
der iiber Minimalpreise versucht, den Markt
zu erobern, dann bedeutet das nicht, dass
die Traditionsunternechmen nachziehen
miissen. Ein etabliertes Unternehmen muss
sich immer bewegen, also mit einem mafi-
geschneiderten Marketingkonzept muss die
Zielgruppe erreicht, informiert und sogar
unterhalten werden. Ein Unternehmer, der
in der Bestattungsbranche iiber den Preis
wirbt, dem fillt einfach nichts Besseres ein.
Er kann offensichtlich nicht durch Qua-
licit, Personlichkeit, Leistungsspektrum,
Ausbildung, Individualitit, Empathie und
Erfahrung tberzeugen. Auflerdem spricht
ein Bestattungsunternechmen am preislich
untersten Ende nur die Menschen an, denen
cine Bestattung nichts bedeutet, die nicht
bezahlen kénnen oder wollen und die, die
hinterher an der Rechnung rummikeln, um
noch mehr Rabatt zu bekommen. Ein Dis-
counter muss entweder fiirchterlich viele Be-
stattungen machen, damit es sich rechnert,
oder er wirbt nur mit niedrigen Preisen und
ist dann doch entsetzlich teuer. Beides wiir-
de mich nicht reizen. Natiirlich wird es auch
in Zukunft immer mehr Bestattungen im
unteren und untersten Bereich geben, aber
miissen Sie die machen? Sie kénnen alles
und machen alles, aber mein empfohlenes
Ziel ist es, dass in Threm Unternehmen doch

die maximal méogliche Anzahl der Bestat-
tungsauftrige aus den mittleren, oberen und
obersten Bereichen landet. Diese sprechen
wir nicht iiber den Preis an. Selbstverstind-
lich gibt es in fast allen Bereichen Discount-
Anbieter, aber diese Branchen sind nicht
mit der Bestattung in Deutschland zu ver-
gleichen. Lebensmittel-, Automobil-, Textil-
und Elektronik-Discounter funktionieren
ganz anders als Bestattungsunternehmen.
Diese Wirtschaftszweige kénnen Lust auf
ein Produkt machen, und zwar sofort, zur
Not eben auch iiber den Preis, oder sogar nur
tiber den Preis. Egal wie gut oder schlecht,
wie preiswert oder luxurids die Bestattung
sein kann, die will keiner sofort und un-
bedingt haben, auch nicht, wenn der Preis
noch so verlockend ist. Genau deswegen
gelten in unserer groflartigen Branche ganz
eigene Regeln. Die Leistung, die Sie anbie-
ten, braucht jeder Mensch genau einmal.
Lebensmittel werden mehrmals wochentlich
gekauft, ein Auto alle paar Jahre, Textilien
vielfach pro Jahr und Elektronik heutzutage
irgendwie immer. Ubrigens spielt sich die so
interessante Bestattungsvorsorge nicht im
Discountbereich ab.

ICH WERDE OFT GEFRAGT, ob es sinnvoll ist,
unter einem anderen Namen in der gleichen
Stadt einen Edel-Bestatter zu erdffnen. Na-
tiirlich ist das eine fantastische Idee, aller-
dings nur in mittelgroflen oder groflen Stid-
ten und Ballungsgebieten. Ziel ist es, hier
nur 30, 40 oder 50 Bestattungen pro Jahr
durchzufiihren, diese aber auf einem Ni-
veau, das sich im 3- bis 6-fachen Bereich des
Durchschnitts aufhilt. Das geht. Ich stelle
Ihnen hierzu gerne meine Konzepte, Erfah-
rungen und Referenzen vor. Laden Sie mich
mal ein.

ICH WERDE OFT GEFRAGT, ob es vorstellbar
ist, den nichsten Leichenwagen in Weif§ zu
bestellen. Ja klar, wenn Sie sich damit wohl-
fithlen, gut schlafen und es einfach schén

finden, dann ist Weif§ genauso richtig wie
Schwarz, Blau, Bordeaux, Silber, Anthrazit,
Braun oder Orange und Mauve. Wenn es
Thre Farbe ist, wenn es authentisch ist, dann
wird jede Farbe fiir Sie funktionieren.

ICH WERDE OFT GEFRAGT, ob der weifle Lei-
chenwagen, der seit zwei Jahren vor dem
Unternehmen steht, nicht doch eine Fehl-
entscheidung war. Ich kenne unzihlige
Edelgaragen, in denen die teuren Stiicke
sehr sicher aufbewahrt werden. Es ist schon,
dass es diese Plitze gibt, aber der Leichen-
wagen ist ein Marketinginstrument. Jeder
5-Jahrige erkennt ihn sofort, ein Leichen-
wagen wird immer gesehen, und dann steht
Ihr Name drauf, perfekt. Ein Leichenwagen,
auch noch so teuer, gehért in das Sichtfeld
der Zielgruppe, und nicht nur dann, wenn
er im Einsatz ist. Kostet iibrigens nichts ext-
ra, den Wagen haben Sie ja sowieso, er muss
nur sichtbar sein. Ubrigens, in Weifd ist er
noch sichtbarer.

ICH WERDE OFT GEFRAGT, ob meine Agen-
tur nicht viel zu grof§ fiir das kleine Bestat-
tungsunternehmen von 1871 ist, oder ob ich
mich tiberhaupt mit kleinen Unternehmen
beschiftige. Es gibt kein Bestattungsun-
ternehmen, keine Friedhofsgirtnerei, kein
Steinmetzbetrieb und keine Friedhofsver-
waltung, die zu klein fiir unsere Leistungen
ist. Ich hitte nicht allein 1.400 Bestattungs-
unternehmer als Kunden, wenn ich mit mei-
nem Team nur fiir grofle arbeiten wiirde.
Die meisten sind klein, es gibt gar nicht so
viele grofle. Meine Leistungen kénnen sich
iibrigens auch alle leisten, sonst wiren es
doch nicht so viele. Ich mache Thnen gerne
ein Angebot.

ICHWERDE OFT GEFRAGT, ob ich eine Idee ge-
gen den Wettbewerber habe, der immer alles
nachmacht. Ich habe keine Idee gegen den
Wettberber, sondern eine Idee fiir meinen
Kunden. Ein Bestatter, der den andern ko-
piert, dem fillt selber mal wieder nichts Ei-
genes ein. Er lduft hinter IThnen her, der setzt
sich selbst auf den zweiten Platz. Der zweite
ist schon der erste Verlierer. Dieser Kollege
bewundert Sie, er handelt aus Anerkennung
so, er verdient keine Gegenreaktion, er be-
notigt eher etwas Mitleid. In dem Moment,
in dem Sie kopiert werden, haben Sie schon
die nichste Stufe der Weiterentwicklung,
ohne die es heute nicht mehr geht, erreicht.
Ihre neue Idee muss Thr Wettbewerber erst
einmal mitbekommen, verstehen, fiir sich
umsetzen und dann auch kommunizieren.
In dieser Zeit haben Sie mit einem guten
Marketingkonzept den Abstand zu diesem
Unternehmen schon wieder vergrofiert.
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ICH WERDE OFT GEFRAGT, ob die riesige und
entsetzlich teure Anzeige im gedruckten
Telefonbuch noch sinnvoll ist. Eine grofle
Prisenz in den Telefonbiichern ist heutzu-
tage rausgeschmissenes Geld. Jedes Bestat-
tungsunternehmen muss hier zu finden sein,
aber die kleinstmégliche gestaltete Anzeige
reicht. Die Menschen, die iiberhaupt noch
ins Telefonbuch gucken, sind einmal jihr-
lich die Bestatter, um zu sehen, wie die teure
Anzeige aussieht und was der Wettbewerb so
macht, und in Einzelfillen die Generation
60 plus.

Nur diese Generation hatte in ihrem Leben
schon mal mit einem Bestattungsunterneh-
men zu tun, diese Menschen werden sich
niemals im Telefonbuch entscheiden, die
wissen vorher schon genau, wen sie beauf-
tragen wollen. Das bedeutet, ein Bestat-
tungsunternechmen muss im Telefonbuch zu
finden sein, die Grofle der Anzeige hat aber
keine Bedeutung. Natiirlich beginnt dann
hier eine grofle Schwierigkeit. Der Telefon-
buchverlag will Thnen die wichtigen On-
lineeintrige nur in Kombination mit einem
Anzeigenpaket verkaufen, und schon wird es
wieder richtig teuer. Ich berate Sie gerne zu

diesem Thema. Es gibt viel effizientere Al-
ternativen.

ICH WERDE OFT GEFRAGT, ob es eine ver-
gleichbare Branche gibt. Gibt es tiberhaupt
nicht. Mir fillt nur ein Produkt, eine Leis-
tung ein, die so gut wie jeder Mensch auch
nur einmal im Leben braucht. Fast jeder
macht einmal im Leben seinen Fiihrer-
schein, begleitet von der Ausbildung in einer
Fahrschule. Es ist zwar eine Leistung, die
nicht ganz so zwingend notwendig ist wie
die Bestattung, aber dennoch vergleichbar.
Eine Discountwelle zu Beginn der 1990er-
Jahre hat die Fahrschulen in Deutschland
bis an das Existenzminimum gebracht. Es
gibt kaum einen schlechter bezahlten Job
und kaum ein wackeligeres Unternehmens-
modell. Weil wir alle diese Entwicklung fiir
unsere Branche nicht wollen, ist es besser,
das Niveau, die Qualitit, die Ideen, den An-
spruch etc. hochzuhalten.

ICH WERDE OFT GEFRAGT, ob es sinnvoll ist,
Vortrige zu halten, Schulklassen, Kommu-
nions- und Konfirmationskinder einzula-
den, mit einem Stand auf dem Markt prisent
zu sein oder mit einem Bestattungsvorsor-
gemobil durch das Einzugsgebiet zu tou-
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ren. Das gehért zu den besten Ideen fiir ein
Bestattungsunternehmen in unserer Zeit.
Die Menschen miissen Sie in guten Zeiten
kennenlernen. Sie als Person, als Mensch
tiberzeugen und Vertrauen wird aufgebaut.
Wenn Thre Zielgruppe nur in kleinsten
Stiickzahlen den Weg in Ihr Unternehmen
auflerhalb eines aktuellen Sterbefalls findet,
dann finden Sie eben den Weg zu den Men-
schen. Ich erzihle Thnen gerne, wie man
Seniorenheime, Hospize, Pflegedienste,
Schulen und Kirchengemeinden erobert. Ich
zeige Thnen, wie man Termine fiir Vortrige
erhilt und welche Inhalte die meiste Reso-
nanz bringen. Meine Erfahrungen mit der
Prisenz auf Veranstaltungen, Mirkten oder
sogar einem mobilen Beratungsfahrzeug ste-
he Ihnen zur Verfigung.

ICH WERDE OFT GEFRAGT, ob ich weif3, wo-
hin die Bestattungsbranche sich in den
nichsten zehn Jahren entwickelt. Ich sage
den Bestattungsunternechmen, die sich im-
mer weiterentwickeln, die sich nicht auf den
Erfolgen der letzten 100 Jahre ausruhen, die
ein perfektes Marketing- und Kommunika-
tionskonzept verfolgen, die Qualitit liefern
und den Kunden erkennen, eine fantastische
Zukunft voraus. Trotz der rasanten Verin-
derungen in unserem Markt werden sich die
Unternehmen, die diese Voraussetzungen
erfiillen, immer besser aufstellen. An ei-
nem wird sich nimlich nichts indern. Der
Bestatter ist immer die Nummer eins. Im
Todesfall wird der Bestatter benachrichtigt,
nicht der Girtner, nicht der Friedhof, nicht
der Steinmetz, nicht mehr der Pfarrer. Der
Bestatter hat es in der Hand. Daraus lisst
sich fiir die Zukunft noch wirklich viel ma-
chen, fiir jedes Unternehmen, fiir jede Gro-
Be. Ich stelle Ihnen gerne meine Prognose
fiir den Bestatter 2025 vor. Wer sich zuerst
auf den Weg macht, ist zuerst am Ziel.

ICH WERDE NIE GEFRAGT, ob das Bild zu die-
sem Artikel etwas mit dem Inhalt zu tun hat.
Fragen Sie mich doch einfach. Ich bin seit
20 Jahren in allen Gewerken der deutsch-
sprachigen Bestattungsbranche unterwegs.
Mir ist so gut wie jedes Thema mit allen
Problemen und Lésung schon x-mal begeg-
net. Auflerdem bin ich 120.000 Kilometer
im Jahr mit dem Auto unterwegs, da habe
ich sehr viel Zeit, mich mit Ihnen zu unter-
halten: 0172-2011268. Mit mir zu sprechen,
kostet wirklich nichts. (<)

0  www.erasmus1248.de

Friedhof Heute

Friedhof Heute - Modernes Friedhofsmarketing

Text: Walter Spillmann & Alexander Fiihrer

Erinnern Sie sich an die letzte Ausgabe der Be-
stattungswelt und an den Artikel: ,Endlich mal
Schwarzsehen!"? Und: Haben Sie hier das Haar
in der Suppe gefunden? Wo? Na, in der Uber-
schrift! Die Worte Friedhof und Leben in einem
Satz. Nicht? Dann sind Sie Profi.

Die meisten Menschen in Deutschland haben
heute alles rund um das Thema Tod aus ihrer
Realitdt entfernt. Zwei Weltkriege und die
Spitfolgen haben ihren Anteil daran. Diese
Entwicklung umfasst auch die Tatsache, dass
die gesetzliche Krankenversicherung das Ster-
begeld ohne nennenswerte Gegenwehr zum
01.01.2004 aus ihrem Leistungskatalog strei-
chen konnte. Man stelle sich vor, eine Versi-
cherungsleistung wird ohne Beitragssenkung
ersatzlos gestrichen und niemand protestiert.
Vielleicht, weil wir unser Ende ausblenden.
Das ist eine gesellschaftliche Entwicklung, die
so grofS ist, dass wir ihr nichts entgegensetzen
kénnen. Falsch.

Bis zum Anfang des zwanzigsten Jahrhun-
derts waren Tod und Sterben normaler Ge-
sprichsstoff in den Familien. Dazu kommt,
dass viele Menschen auch heute noch grof3es
Interesse an Bestattungskulturen haben — zu-
mindest an historischen. Denken Sie nur an
die Pyramiden in Agypten oder die Ausgra-
bungen in China.

Maglicherweise fehlt aber auch das Angebort,
sich mit einem Thema zu beschiftigen, wel-
ches buchstiblich alle Menschen betreffen
wird. Vielleicht war die Bestattungsbranche
in einer immer lauter werdenden Welt zu
leise? Oder anders gesagt, man hat sich den
Erfordernissen der Zeit — aus welchen Griin-
den auch immer — nicht konsequent gestellt.
Vielleicht auch, weil es bequem war.

Stellen Sie sich vor, die Welt findet auf einem
Bildschirm statt, einem Fernsehbildschirm
vielleicht. Sie konnten 24 Stunden am Tag
fernschauen, sogar auf mehreren Geridten
gleichzeitig — aber Sie wiirden nur sehen, was
gerade ,angesagt” ist. Und angesagt ist in der
Regel das, was am lautesten auf sich aufmerk-
sam macht. Fiir den Rest gilt: Aus den Augen,
aus dem Sinn!

Nun ist die Bestattungsbranche in dieser Lage
und sie ist damit nicht sehr gliicklich. Die

Friedhofe treffen Sparzwinge, riicklaufige
Ertrige bei steigenden Kosten, Wettbewerb
und, und, und.

Zuweisungen, wer daran schuld sei, bringen
wenig, bestenfalls schlechte Laune.

Wir brauchen auch nicht darauf zu hoffen,
dass ein internationaler Trend plétzlich unse-
re Bestattungskultur entdeckt und hip macht.
Eher drohen zusitzliche ,Herausforderun-
gen durch weitere EU-Liberalisierungen.
So wie es aussieht, miissen wir uns also selbst

helfen.

Wir miissen wieder dazugehéren, positiv sicht-
bar werden - im Leben der Menschen.

Zum Gliick gibt es da ja Méglichkeiten. Seit
tiber 20 Jahren ist die Agentur Erasmus A.
Baumeister erfolgreich in dieser Branche titig
und vor allem auf diese Branche spezialisiert.
Wir von Friedhof Heute sind Teil der Agen-
tur und wiederum spezialisiert auf die Be-
lange der Friedhéfe, d. h. auf die Friedhéfe
an sich und auf die Friedhofsgirtner, deren
wesentliche Arbeitsfelder ja genau dort liegen.
Um was geht es also? Es geht um Marketing —
also grob gesagt, um Kommunikation. Denn
diese ist au8erordentlich wichtig, um am

IMGRUNDE %))

gehort zum Leben

Markt — und auf diesen bewegen wir uns in
vielen Teilen der Gesellschaft immer mehr zu
— wahrgenommen zu werden und nicht un-
terzugehen. Dazu gehdren unter anderem die
Punkte Zieldefinition, Ist-Analyse, Konzept
zur Zielerreichung, Planung, Realisierung
und Kontrolle

Im Endeffekt und nur als Dauerlsung ist
professionelle Kommunikation nach auflen
und nach innen gefragt.

Derzeit bauen wir unser eigenes Konzept
Friedhof Heute um. Von diesem Umbau ist
auch die Homepage betroffen.

Wie vorhin schon erwihnt, ist Friedhof Heu-
te auf die Belange der Friedhéfe spezialisiert.
Und deshalb haben wir neben den professi-
onellen Konzepten der Agentur Erasmus A.
Baumeister noch einige weitere neue Pfeile
im Kécher. So viel sei verraten: Es geht um
— welche Uberraschung — Kommunikation.
Ja, aber hier speziell um Vernetzung, Infor-
mationsaustausch, Zusammenarbeit, frischen
Wind, viele neue ,kleine” Produkte und ei-

nen Lotsen.
Neugierig geworden? Am 22.06.2016 ist in
Dortmund Premiere. (<)

0 www.friedhof-heute.de
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) IMGESPRACH

Darf man eigentlich
,schone Bestattung”
5 age n? Die BestattungsWelt im Interview

mit Olaf Schlingmann

In der Nahe von Osnabriick liegt das kleine,
aber anspruchsvolle Familienunternehmen
Bestattungen Schlingmann mit Hauptsitz in
Bad Laer sowie Filialen in Bad Rothenfelde
und Bad Iburg. Herr Schlingmann schildert
der BestattungsWelt, was bei seinem Be-
trieb das Besondere ist. Sein Motto kénnte
lauten: ,Menschen freundlich entgegenge-
hen..”

BW: Herr Schlingmann, Sie sind in einer
Bestatterfamilie aufgewachsen. Wie sah das
konkret aus?

0S: Fiir mich war Bestattung schon als Kind
etwas Normales. Ich war wohl auch neugie-
rig ... Mein Vater hat mich mit in die Fried-

10 BW03.2016

hofskapelle genommen, aber auch mit auf
den Friedhof zum Grabaushub, fiir den er
zustindig war.

BW: Wollten Sie in den Beruf?

0S: Ich habe, genauso wie mein Vater, zu-
nichst im Nachbarort eine Tischlerlehre
und auch den Tischlermeister gemacht,
das ist ja ein durchaus tiblicher Werdegang.
Nach einigen Berufsjahren habe ich mich
dann fiir den Bestatterberuf entschieden
und 2007 auch beim Bundesverband meine
Ausbildung zum Gepriiften Bestatter ge-
macht.

BW: Wann kam der entscheidende Schritt ...2
0S: Bestattungen Schlingmann lduft seit
2005 unter meiner Geschiftsfithrung.

Christinaund
Olaf Schlingmann

BW: Sie arbeiten mit einem sehr sympathi-
schen jungen Team, méchten Sie uns mehr
dariiber verraten?

0S: Gern. Dem mochte ich voranstellen,
dass es mir sehr wichtig ist, mit Menschen
zusammenzuarbeiten, die ich gut kenne.
Das Vertrauensverhiltnis muss stimmen,
unsere Wohn- und Geschiftsriume gehen ja
ineinander iiber. Zum Beispiel trinken wir
jeden Morgen, bevor es losgeht, einen Kaffee
zusammen und besprechen den Tag.

BW: Das klingt sehr harmonisch.

0S: Ja, so ist es auch. Meine Frau Christina,
die Bestattermeisterin ist, kiimmert sich in
erster Linie um die Buchhaltung. Mein Nef-
fe, Tobias Witte, und Lukas Eckelkamp sind
unser Stammpersonal, und seit einem Jahr
haben wir mit Anna-Lea Hemsath unsere
erste Auszubildende zur Bestattungsfach-
kraft. Alle Mitarbeiter, natiirlich auch ich
selbst, nehmen regelmiflig an Weiterbildun-
gen teil. Qualitit ist meiner Uberzeugung
nach in unserem Beruf sehr wichtig!

BW: Wie lobenswert! Bei vielen kleineren
Unternehmen koénnen die Geschiftsfiihrer
so gut wie nie Urlaub machen. Geht es Ih-
nen genauso?

0S: In den ersten Jahren war es tatsichlich
so. Aber inzwischen hat sich alles so gut
eingespielt, dass wir verreisen koénnen, wir
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haben auch familiire Unterstiitzung, wenn
kurzfristig Aushilfen gebraucht werden.

BW: Wie unterscheidet sich Thr Arbeitsan-
satz von anderen Unternehmen?

0S: Das soll jetzt nicht arrogant klingen, aber
ich sage immer: Wir sind wahrscheinlich
nicht die Preiswertesten, aber versuchen fiir
unsere Kunden die Besten zu sein. Persén-
liche Zuwendung ist uns besonders wich-
tig. Wir nehmen uns sehr viel Zeit, und das
kommt auch gut an. Wir werden weiteremp-
fohlen. Neulich hatten wir sogar Kunden aus
Osnabriick, denen der Weg nicht zu weit war.
(ca. 30 km, Anm. d. Red.)

BW: Sie legen Wert auf Details?

0S: Ja, auf jeden Fall, zum Beispiel bei den
Dekorationen der Trauerfeiern. Ich méch-
te auch nicht, dass etwas schiefgeht. Es ist
ein schénes Gefiihl, wenn die Angehdrigen
wirklich zufrieden sind. Hiufig bedanken
sich die Angehorigen nach der Bestattung
und dann werde ich gefragt: ,Herr Schling-
mann, darf man eigentlich sagen, dass das
eine schéne Bestattung war?“

BW: ... und Sie antworten?

0S: Natiirlich diirfen Sie das, wenn Sie das
so empfunden haben. An der traurigen Situ-
ation kénnen wir nichts indern, sie aber so
ertriglich wie méglich gestalten. Wir méch-
ten den Menschen, die zu uns kommen,
ein gutes Gefiihl vermitteln. Ich ermuntere
auch alle, sich an der Verabschiedung zu
beteiligen. Zum Beispiel die Urne selbst zu
tragen, den letzten Gang ganz bewusst selbst
mitzugehen.

BW: Gibt es da Beriihrungsingste?

0S: Schon, aber eine Offnung findet all-
mihlich statt, und ich bestirke das dann
natiirlich. Hier in der Region bedeutet das
Abschiednehmen auch noch etwas.

BW: Sie leben in einer lindlichen Gegend,
gehen die Menschen hier regelmifiig in die
Kirche?

0S: Ja, die Gemeinden sind intakt und wir
haben zwei sehr gute junge Pfarrer, sowohl
in der katholischen wie in der evangelischen
Gemeinde. Wir machen auch immer 6f-
ter Trauerfeiern in der Kirche anstelle der
Friedhofskapelle, das halte ich fiir sehr sinn-
voll. Evangelische Trauerfeiern kénnen bei
uns im Ort auch in der katholischen Kirche
stattfinden.

Wir sind wahrscheinlich nicht
die Preiswertesten, aber
versuchen fiir unsere Kunden
die Besten zu sein.

BW: Ist Bestattungsvorsorge bei Thnen ein
Thema?

0S: Es ist mir sogar sehr wichtig. Ich méch-
te darauf aufmerksam machen, dass ein Be-
stattungsvorsorgevertrag ein Schutz vor dem
Zugriff des Sozialamts und anderer Dritter
auf etwaige Ersparnisse ist, viele Menschen
wissen das nicht. Als Verbandsmitglied ar-
beiten wir mit der Treuhand und der Niirn-
berger Versicherungsgruppe zusammen.
BW: Sie sind auch in mehreren Gemeinden
fiir Friedhofsdienste zustindig?

0S: Ja, und zwar in Bad Laer, Remsede und
Bad Rothenfelde.

BW: Wichst der Anteil der Feuerbestattun-
gen auch bei Thnen?

0S: Sicherlich, aber hier vollzieht sich der
Wandel etwas langsamer als in einer grof3-
stadtischen Umgebung. Auch See- und Na-
turbestattungen sind noch die Ausnahme.
Aber zum Beispiel werden Baumgriber bei
der Umgestaltung unseres Friedhofes in

Bad Laer mit eingeplant.

BW: Sie sind nicht nur seit 2005 Verbands-
mitglied, sondern arbeiten auch seit einem
Jahr mic der ADELTA.BestattungsFinanz
zusammen. Warum?

0S: Das war fiir mich eine sinnvolle Ent-
scheidung, ich hatte vorher einige Zahlungs-
ausfille und sehr lange offene Forderungen.
Ich habe mehrere Bestattungen quasi selbst
bezahlt und wollte auch keinen zu groflen
Druck ausiiben. Das kann jetzt nicht mehr
passieren, die ADELTA BestattungsFinanz
bietet giinstige Ratenzahlungsmodelle an
und bei Bestattungen, die vom Sozialamt
ibernommen werden, werden auch lingere
Zahlungsziele gewihrt.

BW: Wie sehen Ihre Zukunftspline aus,
Herr Schlingmann?

0S: Wir freuen uns, wenn wir unseren Stan-
dard halten und verbessern konnen, vergro-
flern mdchten wir uns nicht. Dann wiirde
meiner Ansicht nach unser persénlicher Ser-
vice verloren gehen.

BW: Herr Schlingmann, wir wiinschen Ih-
nen, Ihrer Familie und Threm Team fiir die
Zukunft alles Gute und bedanken uns fiir

das Gesprich. (<]

0 www.bestattungen-schlingmann.de

Herr Schlingmann strahlt Ruhe und Zuversicht
aus, Stress merken ihm seine Kunden nicht
an.Inseiner Freizeit ist er im Schiitzenverein
aktiv, wo er sogar schon Schiitzenkdnig und
seine Frau Schiitzenkdnigin war. Momentan
macht er seinen Bootsfiihrerscheinund freut
sich auf zukiinftige Schiffsreisen. Seine
Entscheidung fiir die Premiumdienstleistung
des Marktfiihrers ADELTA.BestattungsFinanz
halt thm im Unternehmen zuverlassig den
Riickenfrei.

SEEBESTATTUNG
ABBUSUM/NORDSEE

Die letzte Ruhe auf See

Tel. (0 48 34) 13

0 - Fischerkai 2 - 25761 BUsum - www.

tattung-buesum.de - info@ restattung-buesum.de
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Wenn schon Neubau,
dann Modulbau

Systembauweise aus Raumzellen fir die Bestattungsbranche

Text & Grafiken:
Dipl.-Ing. Architektur
Karsten Schroder

Der gegenwértige Modulbau mit seiner Vor-
hangfassade und der Offnung nach allen Sei-
ten hat nichts mehr mit dem profanen Con-
tainer-Stapeln der Vergangenheit zu tun. Die
Raumfunktionen eines Bestattungshauses
sind hochst unterschiedlich, sie sind meist
grolflachig und bestenfalls ebenerdig an-
geordnet. Sie rufen férmlich nach modularer
Bauweise!

Zumal braucht es bei einem Bau auf der grii-
nen Wiese nicht immer viel Fassadenzauber.
Eine einladende Geste in der Aufenfassade
und ein ,griines Zimmer“ im Inneren sind
in den meisten Fillen ausreichend. Dem

Wunsch nach optionaler Erweiterung der
Kiihl- und Lagerflichen, einem nachtrig-
lichem Plus an Abschiedsriumen oder der

12 BW03.2016

Aufstockung fiir die Mitarbeiterwohnung
kann ohne Weiteres entsprochen werden;
und was vorwirts geht, geht natiirlich auch
riickwirts. Es kann ebenso geleast werden
und auch ein potenzieller Nachfolger ge-
niest diese Wandlungsfihigkeit. Gegeniiber
dem Massivbau ist eine Ersparnis von 15 %
méglich und Thre Kosten kénnen Sie durch-
schnittlich sechs Monate friiher wieder ein-
spielen.

Gepriifte Typenstatiken der Raumzellen
verkiirzen das Genehmigungsverfahren im
Modulbau fiir die Gebiude, da das meist
zeitaufwendigere Priifverfahren der stati-
schen Berechnungen fiir alle Systembau-
weisen entfillt. Die Produktion der einzel-
nen Raumzellen in einem Werk vermeidet
witterungsbedingte  Verzogerungen und
garantiert eine hohe Qualitit aufgrund der
industriellen Fertigungsprozesse. Dank des
hohen Vorfertigungsgrades der Raumzellen
und der parallelen Abliufe in der System-
bauweise — in der Fabrik und auf der Bau-
stelle (Fundamentierung) — reduziert sich
die Bauzeit von Gebiuden im Modulbau vor

1000 m?
Grundflache:
einFallfirden
Modulbau

Ort auf wenige Wochen und damit auf eine
sehr kurze Gesamtbauzeit.

Planungssicherheit ist bei jeder Baumaf3-
nahme, ob es sich nur um eine Erweiterung
Threr Abschiedsriume oder um einen kom-
pletten Neubau handelt, extrem wichtig. Im
Modulbau haben Sie in der Regel einen ein-
zigen Ansprechpartner, Ihren Generalunter-
nehmer. Dieser ist in der Lage, Ihnen Fest-
preisgarantie zu geben. Beim konsequenten
Einsatz von Trockenbaumaterialien bei der
Erstellung der einzelnen Raumzellen ist ein
Gebidude in Systembauweise unmittelbar
nach Fertigstellung und Abnahme bezugs-
fertig und besitzt sofort ein angenehmes
Raumklima. Es entstehen keine erhohten
Energiekos-ten, um das Gebidude von Bau-
feuchte zu befreien.

Wo ein Abschiedsraum, eine Ausstellung,
ein Hygieneraum und ein Lager ist, ist auch
schnell die kubische Form. Der Modulbau
liefert diese kubische Form. Egal ob Fens-
terbinder oder grofiflichige Verglasungen,
Putzfassade oder vorgehingte, hinterliiftete
Fassadensysteme aus Holz, Metall, Keramik
oder Glas — den kreativen Gestaltungsmég-
lichkeiten beziiglich Ihres Bestattungshau-
ses sind heutzutage in der Systembauweise
keine Grenzen mehr gesetzt.

Sollten Sie von Ihrer Gemeinde iiberrannt
werden und Sie dringend mehr Sitzplitze
in Threr Feierhalle benétigen oder nun doch
Thren Wohnsitz auf das Firmengeldnde ver-
legen wollen, wichst Thr Gebiude einfach
mit. Die flexible, modulare Struktur der
Raumzellen macht nutzungsbedingte Ver-
inderungen mdglich. Das Versetzen der
nicht tragenden Winde einzelner Raum-
zellen und die Anpassung von Installatio-
nen konnen jederzeit durchgefithrt werden.
Folgerichtig wird damit eine spitere flexible

Das mittige ,griine Zimmer" fir alle Rdume mit Kundenverkehr

Nutzung bzw. Raumgestaltung gewihrleis-
tet. Eine modulare Bauweise erméglicht ne-
ben der Erweiterung auch eine Aufstockung
bis hin zu einer teilweisen oder kompletten
Umsetzung der Raumzellen.

Die bauphysikalischen Eigenschaften eines
Systemgebiudes stehen denen im Massiv-
bau mittlerweile in nichts nach. Sowohl die
Statik als auch Brandschutz, Schallschutz
und Wirmeschutz werden in den vorge-

schriebenen oder gewiinschten Werten im
Systemgebiude realisiert. So entsprechen
Systemgebiude den jeweils giiltigen linder-
spezifischen Normen im Brandschutz, wie
beispielsweise der DIN 4102, Schallschutz
und Wirmeschutz. Es kénnen Brandschutz-
klassen zwischen F30 und F120 erreicht
werden. Eine Kopplung mit regenerativen
Energien wie Solarthermie, Photovoltaik
oder Kraft-Wirme-Kopplungsanlagen ist
beim Modulgebiude selbstverstindlich pro-
blemlos moglich.

Fiir nihere Informationen darf ich Thnen
meinen iibertragbaren Leitfaden ans Herz
legen. Mein OnlineAuftritt gibt Aufschluss.
In diesem Leitfaden finden Sie neben
Grundrissbeispielen, iibertragbaren Liche-
und Farbkonzepten und vielen Produktemp-
fehlungen einen Entwurf in Modulbauweise
mit zugehdriger Kostenschitzung, (<)

0 www.2plus-konzeptionen.de

Mobile Kihlplatten, Kihimatratzen und Kiihlkatafalke fir den vielseitigen Einsatz in und unter
dem Sarg, im Sterbebett, unter oder auf einer Bahre, auf einem Scherenwagen oder Katafalk.
Schnelle gezielte Wirkung durch digitale Temperaturregelung (von - 25° C bis + 5° C) - praktische
perfekte Losung fUr die wurdevolle offene Aufbahrung - optimale, wirtschaftliche Alternative zum
.Schneewittchen-Sarg® und Klimaraum - Hausaufbahrung leicht gemacht - extrem leise und diskret
- in vielen Varianten und GréBen erhdltlich - Kihlkatafalk-Oberfiiche nach Wunsch

Bestattungsbedarf - Sidrge - Dekorationen

Mobile Kuhlungen & Kuhl-Katafalke
L

www.westhelle-koeln.de - Telefon 0221 39 57 16
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Die exklusive

. Sie haben noch keine Reisepléne fiir dieses Jahr? Dann haben
Leserreise nach

wir da einen auflergewshnlichen Tipp: In Zusammenarbeit mit
dem Fachbereich von Art Travel Forum haben wir im Novem-
ber (11.11.-23.11.2016) eine ganz besondere Leserreise fiir die
Bestattungsbranche zusammengestellt, die nach Indien fiihrt.
Entdecken Sie die Schénheit des Kontinents mit all seinen Tradi-
tionen und seiner kulturellen Vielfalt. Als Hauptstationen stehen
der Besuch der Stidte Neu-Delhi, Varanasi und Kalkutta auf
dem Programm — kombiniert mit einer Flusskreuzfahrt auf dem
Ganges. Der Aufenthalt wird begleitet durch zahlreiche fachspe-
zifische Ausfliige zu den beeindruckenden Bestattungseinrich-
tungen, Krematorien, Mausoleen, Friedhofen und historischen
Bauwerken.

O  Hin- und Riickflug erfolgen jeweils nonstop und die Unterbringung
mit Vollpension in ausgewdihlten Luxushotels. Aufgrund der begrenzten
Kontingente fiir diese Reise ist eine rechizeitige Anmeldung empfehlens-
wert. Fiir weitere Informationen steht Ihnen Frau Horburger gerne tele-
Jonisch oder auch per E-Mail zur Verfiigung, Telefon 07531-942 96 10
und E-Mail: hoerburger@arttravelforum.com.

Folgen Sie einer Kultur, die bis heute fasziniert. Diese Reise wird
sicherlich ein unvergessliches Erlebnis.

Freitag, 11. November, bis Mittwoch, 23. November 2016 -
exklusiv und ausschlieBlich fur die Leser der BestattungsWelt!

1

Fotos: Art Travel Foru

Die Programmpunkte im Uberblick:

Freitag, Tag 1: Abflug Frankfurt am Main nach Neu-
Delhi, ein Rail-and-Fly-Bahnticket fiir andere Stad-
teistim Angebot enthalten.

Samstag, Tag 2: Ankunft in Delhi (morgens). Nach-
mittags Stadtrundfahrt in Delhi mit Besuch des In-
dira-Gandhi-Grabmals, des Humayun-Mausoleums
und des Raj Ghat. Ubernachtung und Abendessen
im Taj Mahal Luxushotelin Delhi.

Sonntag, Tag 3: Gefiihrte Fahrradtour nach ,Alt
Delhi”. Hier finden Sie noch die typischen orienta-
lischen Viertel mit engen Gésschen, Basaren, Mo-
scheen und bunten Tempeln. Besichtigung der be-
riihmten Qutub Minar (Siegesséule). Fortsetzung
der Stadtrundfahrt Neu-Delhi. Die Hauptstadt von
Indien erzahlt eine tausend Jahre alte Geschichte
am Rande der Ganges-Ebene. Sie sehen den alten
und neuen Teil der Stadt. Besuch und Empfang
des Krematoriums von Neu-Delhi (Sonderfithrung
durch den geschlossenen Bereich und VIP-Emp-
fang).

Montag, Tag 4: Fahrt nach Agra. Weiterreise in
Richtung Sikandra, Besuch Akbar-Mausoleum (Son-
derfiihrung). Besuch und Fiihrung im Red Fort. Be-
suchen Sie Fathepur Sikri. Die Baudenkmaler dieser
ehemaligen Hauptstadt des Mogulreiches gehdren
zum UNESCO-Weltkulturerbe. AnschlieRend Wei-
terfahrt nach Agra. Ubernachtung im Luxushotel
JaypeePalace.

Dienstag, Tag 5: Besuch des weltberiihmten Taj
Mahals. Im Anschluss Riickfahrt nach Neu-Delhi.
Flug von Neu-Delhi nach Varanasi. Ubernachtung
im Luxushotel The Gateway Hotel Ganges in Vara-
nasi.

Mittwoch, Tag 6: Stadtrundfahrt in Varanasi und
Empfang im einzigen elektrischen Krematorium in

Indien, direkt am Ganges gelegen. Besichtigung, Emp-
fang und Sonderfiihrung. AnschlieBend Empfang in der
Morque. Am Abend néchtliche FlussfahrtinkleinenBoo-
ten entlang der Gats zu den Verbrennungsstatten und
mystischen Bestattungsfeiern der Hindus. Highlight:
Sie erleben die abendliche, feierliche Zeremonie ,Arti"
der Mdnche am Ganges, welche die Mutter Ganges mit
Tanz und Feuer beschwéren. Rad-Rikscha-Ausflug und
Ubernachtungin Varanasiim Luxushotel.

Donnerstag, Tag 7: Sunrise-Bootstour entlang der
legenddren Gats. Erleben Sie die traditionelle Morgen-
Zeremonie der Hindus am Gangesufer mit denmorgend-
lichen Ritualen. Im Anschluss folgt ein Altstadtbummel
durch Varanasi und abends der Flug nach Kalkutta.
Nach der Ankunft Transfer vom Airport direkt auf Ihr
Pandaw- Schiff (Anleger: Botanischer Garten). Willkom-
menszeremonie auf dem Schiff der RV Bengal Ganga.
Freitag, Tag 8: Vormittags Stadtrundfahrt in Kalkutta. Be-
such des Dalhousie Square, der St. John's Church und des
Victoria Memorials. Nachmittags gefiihrte Tour mit lhrem
Reiseleiter iiber den groRen Markt mit buntem Treiben
und Shoppingméglichkeiten von Gewdirzen, traditionel-
len Kleidern, Kaschmirschals, indischer Seide und vielem
mehr. Alternative: gemitlicher Bummel durch den Botani-
schen Garten, direkt in der Nahe der Schiffsanlegestelle.
Am friihen Abend Abfahrt des Schiffes flussaufwarts auf
dem heiligen Ganges. Abendessen an Bord lhres Schiffes.
Ubernachtung an Bord.

Samstag, Tag 9: Die RV Bengal Ganges féhrt flussauf-
warts in Richtung Kalna. Fahrt vorbei an Chandernago-
re. (An Bord: SPA, Yoga, Info iiber Gétter und Rituale in
Indien). Rikscha-Tour zum eindrucksvollen Rajbari-Tem-
pelkomplex. Nach der Besichtigung in Kalna Schifffahrt
vorbeian Mayapur, dem Sitz der Internationalen Gesell-
schaft fiir Krishna-Bewusstsein (ISKCON). Ubernach-

tung bei Matiari auf dem Schiff.

Sonntag, Tag 10: Besuch des Dorfes Matiari, be-
kannt durch die Bearbeitung von Messing und
Kupfer. AnschlieRend Schifffahrt vorbei an Plas-
sey, bekannt fiir die Schlacht von 1757. Ankunft bei
Murshidabad. Ubernachtung auf dem Schiff.
Montag, Tag 11: Fahrt mit kleinen Pferdekutschen
zum Besuch des Hazarduari Palace, 1824-1838
wahrend der Regierungszeit von Nawab Nazim
Humayun Jah im griechisch-dorischen Stil erbaut.
Gegeniiber dem Palast liegt das riesige Imambara,
das nur fir religiése Feste ge6ffnet wird. Weiter-
fahrt Richtung Barangar. Spaziergang mit Besichti-
gung des Char-Bangla-Tempelkomplexes, von Rani
Bhabani erbaut. Sie gelten als beste Beispiele der
bengalischen Terrakotta-Kunst. Ubernachtung auf
dem Schiff.

Dienstag, Tag 12: Check-out und Ausschiffung. Reser-
vierte Bahnfahrt von Janipur nach Kalkutta. Tauchen
Sie unterwegs in ein Indien wie aus einem Bollywood-
Film ein - mit Landschaften und Dérfern, die man
nur vom Zug aus erleben kann. Nachmittags letzte
Maglichkeit fiir Souvenir-Shopping oder Besuch des
SPA-Bereiches im Luxushotel Taj Bengal in Kalkutta.
Am Abend indisches Abschlussdinner.
Mittwoch, Tag 13: Friihstiick im Hotel, Transfer zum
Airport, Abschiedvon Indienund Riickflug von Neu-
Delhi nach Frankfurt am Main und lhrem Wunsch-
bahnhof per Railand Fly.

Weitere Reiseinformationen und alle Unterlagen

und Preise zu dieser besonderen Reise erhalten
Sie unverbindlich und kostenfrei unter

Tel. 075319429610 Fax 07531942 96 29
E-Mail: info@arttravelforum.com
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des Abschieds
durch Tanzrituale

Bereits im Februar 2015 wies der Verfasser
in dem Artikel ,Bestattungs-Rituale” auf
die Bedeutung von Ritualen im menschli-
chen Leben generell und beim Abschied von
einem Menschen im Besonderen hin.

Rituale konnen vielfiltig wiedergegeben
werden — essenziell ist die Anpassung an die
Erwartungshaltung der Trauergiste. Gerade
Familien und Trauergiste mit entwickeltem
Kulturverstindnis tendieren immer mehr zu
einfachsten Beisetzungen, da das Ritualan-
gebot von Kirche und Bestatter ihnen zu
diirftig erscheint.

16 BWO03.2016

Nicht jeder bestattet einen chemaligen
Kanzler, wie z. B. Helmut Schmidt — um
vier Uhr friih saflen die Menschen noch vor
den Wiederholungen der Fernseh-Ubertra-
gungen der Trauerzeremonien — Auflerge-
wohnliches fasziniert die Menschen.
Rituale bringen Seele und Gefiihle zum Vi-
brieren. Unsere fiinf Sinne kommen aus der
Evolution und sind Teil einer Entwicklung,
um unseren Fortbestand zu sichern. Doch
wir wissen, dass sie uns kein Abbild der
Wirklichkeit geben und deshalb auch kein
addquater Schliissel fiir das Begreifen des
menschlichen Vergehens sind.

Text:
Wolf Meth

Illustration:
Dorette Jansen

Kunst versucht die Sinne, iiber das Ver-
stindnis des Unbegreifbaren hinaus, zu
dehnen. Leben — Vergehen und Tod - et-
was ganz Normales rund um uns und doch
brauchen wir Religion, und wo diese nicht
greift, Rituale fiir den Ubergang — abstrakt
verwoben mit unserem Geist. Wir kénnten
es rituelle Kunst nennen.

Jede Kunstform ist dafiir geeignet. Eine be-
sondere Wirkung hat die Verbindung von
Musik und Bewegung. In allen alten Kul-
turen gab es Formen von Totentanz. Aus-
gehend von Frankreich im 14. Jahrhundert
(Danse macabre) gibt es vielfache Zeugnisse
dieses Genres in Mitteleuropa.

Die Szenarien kénnen vielfiltig sein — ab-
hingig von den Trauergisten und den
Riumlichkeiten. Inzwischen stehen vielen
Bestattern grof8e Feierhallen zur Verfiigung,
die dafiir zur Trauerfeier oder zur Offent-
lichkeitsarbeit genutzt werden kénnen. @

0 www.meth-consulting.com

Im Folgenden ein Beispiel einer aktuellen Choreografie der Kiinstler:

,Iraum vom Fliegen oder Metamorphosen des Seins”

Tanzkonzept mit Pantomime fir einen Tanzer.

Fir Christos Syrmaidis, von Dorette Jansen
Musik: von Christos Syrmaidis

Entre
Dunkel.
Licht.

Wir sehen eine leere Biihne mit einem Fe-
derberg - weiR wie Schnee. Musik (Geige)
setzteinundirgendwannatmet der Berg...
es scheint so ... einzelne Federchen fliegen
sanft in die Luft ... schweben wieder zur
Erde und wieder tanzen sie auf und so fort,
der Berg bewegt sich oder wird bewegt -
man kann es nicht ausmachen...

Geburt und Menschwerdung

Der Berg gebiert ein Irgendetwas. Wurm-
artig und weilk bewegt es sich sanft auf
dem Boden.

Es untersucht seine Bewegungsmdglich-
keiten. Sehr vorsichtig und behutsam. Erst
einmal strecken und wieder einrollen. Es
kann Bewegungen um die eigene Achse
vollfiihren. Es kann rollen. Es entwickelt
Krdfte .. unendlich langsam kommt es
voran. Endlich entdeckt es seine Arme. Es
stellt sie reptilienartig auf und schleift sei-
neeigene Last iiber denBoden. Seine Arme
schieben in langwieriger Anstrengung sein
ganzes Gewicht auf die Beine und es kann
gebeugt stehen. (Regieanweisung)

Welche neuartige Mdglichkeit der Fort-
bewegung! Da gibt es Rollen, vorsichtig
und zeitlupenartig, und plotzlich Schwung!
Und der ist atemberaubend und eksta-
tisch. Er bringt Rhythmus. Er bringt Tanz.
In thm wohnt die Freude!

Durch die Art und Weise der Begeisterung
hat sich das Wesen fiir den Zuschauer zu
einer Figur verwandelt, mit der er mitfiih-
lenkann.

Die Erkundungen des Schwungs

oder der Mensch als Kugel

Aus dem Es ist Er geworden. Er, der Freu-
de an seiner Bewegung entwickelt. Er, der
atmend einen Rhythmus erzeugt ... (also
bewusst seinen Atem steuern kann). Er,
der mit seinem Kérper Klang erzeugen
kann ...

ER, der spielende Mensch!

Er vollfiihrt Bewegungen aus Ubermut bis zur
Erschopfung. Kugelartig - kreisférmig. Sein
Atem geht rasant und die Federn werden da-
von bewegt. Er spielt mit ihnen. (Eigene ganze
Szenel)

Erschaut ihnen nach. Studiert genau ... wie sie
zu Boden gleiten, und damit ist sein Traum ge-
boren. ER WILL FLIEGEN. Und es wird zu sei-
ner Sehnsucht und zu seiner Passion.

Spielend wéchst er heran

Er kann nicht laufen. Er will fliegen. Seine Au-
gen sind zum Himmel gerichtet und er trdumt.
Er traumt sich fliegend. Hoch iiber dem Bo-
den auf dem Riicken eines grofen Vogels. Er
zeichnet.

Der denkende Mensch

Der Zuschauer kann seine Gedanken an einer
Leinwand ablesen ... alles, was er auf weifSe
Bldtter zeichnet, lduft auf einem kleinen Zei-
chentrickfilm ... da gibt es Pusteblumen, Luft-
schrauben, Nasenzwicker, lkarus ... der geflii-
gelte Mensch, Fallschirme ... der menschlichen
Kérper in seiner Bewegung. (Regieanweisung)

Und benutzt seinen Willen

in einem Balance-Akt

Seine Visionen geben ihm Krafte, sich zu er-
heben. Er balanciert, richtet sich auf (Gehen
passiert von alleine - es war nie sein Interes-
se). Das heilt, er spielt mit seinem Kérper-
gewicht. Er lotet sich aus, entwickelt Féhig-
keiten, seinen Kérper zu benutzen, und wird
Tanzer. Sein Korper fliegt in Pirouetten, Ara-
besken. Developpes ... Er schmiedet seinen
Korper zu einem Flugapparat.

Er fliegt!

Und da gibt es Héhenflige, die wir mit ihm ge-
nieRen diirfen - in Freude und Begeisterung,
stolze und gewagte Loops. Abstiirze und
Bruchlandungen. Und immer wieder erhebt er
sich zum Flug!

Sturzflug mit Zusammenbruch

Aber da gibt es das eine Mal! Er stiirzt und
kommt nicht mehr hoch. Er ist gefallen und
braucht Hilfe.

Da gibt es Kriicken und auch damit kann
er spielen ... so lange, bis er wieder stiirzt.
Unsere Freude, dass er aus dieser Not
wieder ein wagemutiges Spiel zaubert,
ist in Mitgefiihl umgeschlagen bei seinem
Fall und wir trauern um den Verlust sei-
ner Méglichkeiten, um den Verlust seines
Spiels, an dem wir Anteil hatten ... das wir
mit Neugier und Begeisterung verfolgt
haben.

Undjetzt? Stirbt er?

Tod und Verwandlung

Er wird eine Puppe in einem Kokon und
verwandelt sich. Grabt sich ein in seinen
Federberg. Wir sehen ihn mit seinem letz-
ten wunderschénen Lacheln einschlafen.
Seine Kriicken im Arm haltend wie Anker
in die Welt. Dunkelheit senkt sich nieder.
Stille breitet sich aus.

Auferstehung

Musik setzt ein. Er erhebt sich riesenhaft
... als ein gefliigeltes Wesen, wird zum Le-
ben erweckt. (Seine ehemaligen Kriicken
sind jetzt Stelzen unter seinen Fiifen!)

Sein Gesicht hat seine Menschenneu-
tralitat verloren. Es ist bemalt. Er breitet
sich aus. GroR erhebt er sich vor uns. Sei-
ne Fligel, noch eingeklappt, hdngen lang
an ihm herunter. Als er sie aufschlagt,
vermittelt er uns ein Glicksgefihl. Er hat
es geschafft! Sein Traum vom Fliegen hat
sich erfillt. Etwas zieht ihn nach oben. Er
erhebt sich und wir genieen seinen Flug.
Als er auRer Sichtweite ist, fallt von dort,
wo er verschwunden ist, ein Tuch auf den
Boden...als letzter GruR.

Text gesprochen:

,Wir werden geboren und sind Voriiberge-
hende auf der besten aller Welten! Tanzend
streichelt unser schleifender Fuf3 die Erde.
Unser Tod beendet nicht unser Leben. Er
gibt ihm Sinn und Bedeutung. Wie Puste-
blumen-Samen werden unsere Ideen in die
Luft geblasen und verankern sich dort, wo
sie niederfallen, wachsen, wo der Boden
fruchtbar ist, prachtvoll und mdchtig.”
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Neue Abmahnwelle droht!

Text:

Claus Volke, Rechtsanwalt,

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

Nach sehr langen und zum Teil ausgespro-
chen heftigen Diskussionen und auch mit
etlichen Einschrankungen gegeniiber ers-
ten Entwiirfen hat nun der Gesetzgeber die
Einfiihrung einer véllig neuen Verbands-
klagemdglichkeit im Datenschutzrecht be-
schlossen.

Neben der ebenfalls vor Kurzem beschlosse-
nen EU-Datenschutzgrundverordnung stellt
das neue Verbandsklagerecht einen weiteren
wichtigen Schritt in einen einheitlichen eu-
ropiischen und besseren Datenschutz dar.
Von der groflen Koalition wurde dabei von
Beginn an als wichtigstes Ziel fiir die Einfiih-
rung eines neuen Verbandsklagerechts un-
missverstindlich vorgegeben, dass hierdurch
die Verbraucherschutzbelange endlich auch
im Datenschutzrecht besser zur Geltung
kommen sollen. Die damit verbundenen
Auswirkungen fiir die Unternehmen sind je-
doch kaum noch wirklich vorhersehbar.

Seit dem 24. Februar 2016 ist das Gesetz
nun in Kraft und bietet jetzt daher also
auch Verbraucherschutzverbinden die Mog-
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lichkeit, bei bestimmten Verstéflen der
Unternehmen gegen datenschutzrechtliche
Bestimmungen gegen diese Unternehmen
selbststindig eigene Abmahnungen auszu-
sprechen. Dies war bislang grundsitzlich
nur den Datenschutzbehérden im Rahmen
eines offentlich rechtlichen Verfahrens mog-
lich. Die Anzahl der Verfahren und Abmah-
nungen wird daher wohl sehr schnell stark
zunehmen und damit das untermauern, was
die Bundesregierung durch das neue Gesetz
auch erreichen wollte, nimlich dass viel
mehr VerstéfSe der Unternehmen nun auch
tatsichlich mit aller Hirte verfolgt werden.
Die daraus resultierenden Auswirkungen
fiir die Unternehmen auch der Bestattungs-
branche konnen jedoch erhebliche Ausmafle
annehmen.

Viele Kritiker sind nimlich der Meinung,
dass das Gesetz im Ergebnis zunichst einmal
mehr Probleme geschaffen als tatsichlich ge-
16st hat. So kann es z. B. sein, dass ein Un-
ternehmen eine Abmahnung einer Verbrau-
cherschutzorganisation erhilt und zeitgleich
durch den Landesdatenschutzbeauftragten
wegen des gleichen Verstofles angegangen
wird. Die dann auftretenden Fragen, welches
Verfahren den Vorrang hat oder was passiert,
wenn die beiden unterschiedlich angerufenen
Gerichte dann vielleicht sogar zu abweichen-
den Ergebnissen kommen, ist nicht geldst.

Ungeklirt ist aber z. B. auch die Frage, ob
die Moglichkeiten der Verbinde, nun selbst
kostenpflichtig abmahnen zu kénnen, nicht
im Ergebnis zu einer kaum mehr einzudidm-
menden Abmahnwelle und zur Griindung
immer neuer ,Verbinde“ mit ggf. zweifel-
haften Zielen fithren wird. Zwar hat der
Gesetzgeber Vorkehrungen getroffen, dass
nicht jeder Verband abmahnen darf und
er hierzu auch zunichst einmal einige Vor-
aussetzungen erfiillen muss. Wann und wie
diese Nachweise erbracht werden miissen, ist
aber z. B. ebenfalls noch immer weitgehend

offen.

Zusammenfassung

Es bleibt festzuhalten, dass insbesondere in
den letzten 12 Monaten erhebliche daten-
schutzrechtliche Verschirfungen in Kraft
getreten sind, die den Unternehmen kaum
noch Zeit lassen, sich und ihre Prozesse
und Strukturen auf diese auch nur halb-
wegs sinnvoll einzustellen.

Allein das neue Verbandsklagerecht wird
in jedem Fall dazu fiithren, dass eine viel
stirkere Abmahntitigkeit und damit
ein hoherer Verbraucherdatenschutz in
Deutschland realisiert wird. Die Unter-
nehmen, die die entsprechenden personen-
bezogenen Daten erheben, bearbeiten und
verarbeiten, sind daher zur Vermeidung
der daraus entstehenden Risiken verpflich-
tet, umgehend entsprechende Mafinahmen
einzuleiten und ihre gesamten Strukturen
und Prozesse auf die datenschutzkonfor-
me Ausrichtung und das rechtswirksame
Vorgehen zu priifen. Geschieht dies nicht,
konnen hier erhebliche Prozess- und insbe-
sondere auch Kostenrisiken auf sie zukom-
men. Von einer ggf. negativen Darstellung
z. B. in den Medien ganz zu schwiegen.
In einigen Branchen tauchen schon erste
Skandalgeriichte auf.

Hier sind nun auch die Unternehmen der
Bestattungsbranche klar und unmissver-
stindlich gefordert, denn wenn man auch
weiterhin nur den Kopf in den Sand stecke,
kann es einen sehr bald schon glatt den
Kopf kosten. Und die Entschuldigung ei-
ner Unkenntnis hat spitestens heute vor
den Gerichten keinen Wert mehr. (<)

0  www.volke2-0.de
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Ohne Eigenkapital investieren kénnen

lhnen - mit Herz und Verstand - moglichst
viel Nutzen und Komfort rund um lhre finanz-
technischen Prozesse und Aufgaben zu bieten,
steht ganz oben auf der Agenda lhrer ADELTA.
FINANZ AG. Wir machen lhr Business leich-
ter, angenehmer und sicherer. Uber unseren
Premium-Abrechnungsservice  hinaus  bie-
ten wir lhnen jetzt gemeinsam mit unserem
Kooperations-Partner MMV Leasing weitere
Instrumente fiir eine intelligente und vor allem
bankenunabhéngige Finanz-Strategie, wie bei-
spielsweise das Leasing oder den Mietkauf.

Fiir kleine und mittlere Unternehmen hat
sich im Bereich Finanzierung vieles verin-
dert. Banken und Sparkassen kimpfen mit
sinkenden Ertrigen, schlieflen Filialen und
werden im Kreditgeschift immer vorsichti-
ger. Bonitit und Rating werden strenger fiir
Kreditentscheidungen herangezogen. Viel-
leicht haben Sie selbst derlei Verinderungen
bemerke in den Gesprichen mit Threr Haus-
bank.

Die Unabhingigkeit von Hausbanken wird
bedeutender. Moderne  Finanzierungsin-
strumente wie der Abrechnungsservice oder
Leasing werden dadurch fiir Stabilitit und
Liquiditdt immer unverzichtbarer. (<

0  www.adeltafinanz.com

Hans-Joachim Frenz
Direktor Gesamtvertrieb

Telefon (0211) 3559 89-23
E-Mail: frenz@adeltafinanz.com

FAKTEN UBER LEASING:

2 Investierenohne Einsatz von Eigenkapital
oder Fremdkapital

9 Verringerte Abhangigkeit von Kredit-
instituten

9 Erweiterungdes finanziellen Handlungs-
spielraums

9 Leasing-Objekte erscheinennicht
inder Bilanz

9 Leasingratenwerdeninder Gewinn-und
Verlust-Rechnung gebucht

9 Eigenkapitalquote bleibt unberihrt -
positiv fiirs Rating

9 Festvereinbarte, konstante Leasingrate

9 Zinsschwankungen habenkeine Aus-
wirkung auf die Leasingrate

9 Gednderte Ratings bleiben ohne Einfluss
auf die Leasingrate

9 Entscheidungsfreiheit zur Vertrags-
verlangerung, Riickgabe des Leasing-
Objektes oder Ankauf, lauft bis kurz vor
Vertragsende

9 Verschiedene Vertragsmodelle zur Aus-
wahl, je nachindividueller Zielsetzung

9 Steuerlich direkt wirksame, abzugsféhige
Betriebsausgabe

9 Keine Mehrwertsteuer auf denKaufpreis,
Mehrwertsteuer fallt nur auf die Leasing-
ratean

FAKTEN UBER UNSEREN KOOPERATIONS-
PARTNER MMV LEASING:

9 Die MMV Leasing zahlt zu den Pionieren
unter den Leasinganbietern

9 Verfiigt iiber exzellentes Branchenwissen

9 50 Jahre Markterfahrung

2 Uber 55.000 Kunden

2 Eng mit dem deutschen Mittelstand
vernetzt

9 Unabhéngige Leasinggesellschaft
(MKB/MMV-Gruppe)

9 AufPartnerschaft ausgelegte Kunden-
beziehungen

9 Spezialisiert auf Investitionsfinanzierung
von mobilen Wirtschaftsgiitern

2 Wurde zum zehnten Malin Folge als Gesell-
schaft mit sehr hoher Bonitdt eingestuft
und mit,,AA-" bewertet (Ratingagentur
GBB-Rating/Bonitatsbeurteilung)

9 Alleinige Gesellschafterin der MMV
Leasing ist die Landesbank Baden-
Wiirttemberg, bundesweit mit rund
450 Mitarbeitern tatig
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Webtool ist fiir jeden die richtige Wahl

Rapid Data hat Webtool entwickelt, um der
modernen Trauerkultur Rechnung zu tragen.

Was damit begann, Trauernden auf der eige-
nen Website einen geschiitzten Raum zum
virtuellen Gedenken zu geben, ist heute eine
modulare Online-Plattform, die fiir den Be-
statter vielfiltige Service-Angebote mit einer
optimalen werblichen Wirkung und zusiezli-
chem Gewinn verbindet. Dabei kann er sein
individuelles Bestatter-Profil, auf dem er wie
auf einer gewohnlichen Website zum Bei-
spiel sein Team sowie seine Leistungen und
Riumlichkeiten prisentiert, mit frei wihl-
baren Funktionsmodulen zu einem einheit-
lichen Online-Unternehmensauftritt kom-
binieren: Gedenkportal, Redaktionssystem,
Erinnerungsbuch, Traueradress-Verwaltung
und nun auch ein Produktkatalog stehen zur
Verfiigung.

20 BWO03.2016

Der Grund: Webtool wird von vielen Bestat-
tern nachgefragt, die sich aber in Bezug auf
ihren Investitionsspielraum und auf den Sta-
tus quo ihrer werblichen Aufendarstellung
erheblich unterscheiden. Wihrend mancher
noch sein veraltetes Logo verwendet und
bisher nur seine Telefonnummer im Netz
prisentiert, haben andere Unternehmen mit
modernster Geschiftsausstattung, professio-
neller Website und gut gefiihrter Facebook-
Seite im Grunde nur noch Bedarf an einem
eigenen Gedenkportal oder wollen zusitzli-
che Service-Leistungen anbieten.

Dank des modularen Aufbaus lisst sich Web-
tool jetzt ideal auf die Wiinsche jedes Bestat-
ters abstimmen. Alle Module erginzen sich
perfeke, sind aber auch einzeln miteinander
kombinierbar und konnen sogar in beste-
hende Websites integriert werden. Auch der
gleichzeitige Einsatz von PowerOrdo bringt
zwar Synergieeffekte, etwa durch die auto-
matische Dateniibernahme, ist jedoch kei-

neswegs Voraussetzung. Somit ist Webtool
fir jeden Bestatter interessant, unabhingig
davon, wie er bisher werblich aufgestellt ist
und iiber welches Budget er verfiigt.

Bestatter-Profil nach MaR

Auch das Bestatter-Profil selbst gibt es mit
Webtool je nach Anspruch und Méoglich-
keiten in drei Varianten: Die giinstige Basis-
Version ist eine Art erweiterte Web-Visiten-
karte mit Imagetext, Leistungsiibersicht und
Kontaktformular. Dabei kann der Bestatter
aus verschiedenen vorbereiteten Designs,
Bildwelten, Texten und Farben seine Favo-
riten aussuchen. Das Standard-Profil bietet
dariiber hinaus Informationen iiber Bestat-
tungsarten, Vorsorge sowie erste Schritte im
Trauerfall und auf Wunsch die individuelle
Erginzung weiterer Themen.

Wer eine optimale Darstellung der Beson-
derheiten seines Bestattungshauses wiinsch,
ist mit einem Premium-Profil gut beraten.

Ein Beispiel, wie sich Webtool présentierenkann

Dabei erstellt das erfahrene Design- und
Online-Team bei Rapid Data nach einem
detaillierten Briefing und eventuell auch ei-
nem professionellen Foto-Shooting ein ein-
zigartiges Bestatter-Profil, das alle Stirken
des Unternehmens perfekt ins Licht riicke.
Auf vielfachen Wunsch entstand das neues-
te Modul: ein Produktkatalog, mit dem der
Bestatter sein Angebot an Sirgen, Urnen
oder auch Erinnerungsschmuck perfekt pri-
sentiert. Dabei lassen sich aus Ubersichten
einzelne Artikel auswihlen, in GrofSansicht
mit Detailinformationen anzeigen und in
einer Vorauswahl zusammenstellen. Die
Pflege des Produktkatalogs erfolgt zukiinf-
tig liber eine einfache Verkniipfung mit dem
Artikelstamm in PowerOrdo.

Ein Gewinn fiir Bestatter und Trauernde

Aus der vielschichtigen Funktionalitit von
Webtool ergeben sich eine Reihe attrakei-
ver Wettbewerbsvorteile fiir den Bestatter:
Er wird als moderner und professionel-

Webtool-Module
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Vorteile fiir Bestatter und Kunden im Uberblick

ler Bestatter wahrgenommen, bietet einen
deutlich umfangreicheren Service, erweitert
durch zahlreiche Gedenkportal-Besucher
seine Zielgruppe, bleibt interessant, verbes-
sert sein Google-Ranking, generiert zusitz-
liche Erlése und kann sehr zeitsparend und
fehlerfrei arbeiten.

Aus Sicht der Bestatterkunden ist Webtool
ebenfalls mit vielen Vorteilen verbunden: Sie
finden im Netz leichter den passenden Be-
statter und kénnen sich ein genaues Bild von
seinem Angebot machen. Auf der kostenlosen
Gedenkseite haben sie die Moglichkeit, mit
anderen Trauernden in Kontakt zu treten und
gemeinsam den Verstorbenen zu ehren. Im
Bestatter-Profil und auf Facebook erhalten
sie kontinuierlich neue, abwechslungsreiche
Informationen zum Thema Tod und Trauer.
Zudem kénnen sie selbst auf einfache Wei-
se online ein individuelles Erinnerungsbuch
er- und bestellen, gemeinsam mit anderen
alle Traueradressen zusammentragen, Ter-
mine veroffentlichen und gemeinschaftlich

die Auswahl von Sarg oder Urne treffen. In
der Summe sichern diese vielen Service-Vor-
teile eine gute Markeposition des Bestatters
und ein hohes Empfehlungspotenzial.

Modernes Marketing

fiir die neuen Angebote

Um das erweiterte Leistungsangebot und
den verbesserten Service durch Webtool auch
wirksam publik zu machen, liefert Rapid
Data jedem Bestatter passendes Werbemate-
rial gleich mit. Dies umfasst vorformulierte
PR-Texte fiir die Zeitung sowie verschiedene
Anzeigenvorlagen und Flyer, die der Bestat-
ter ganz einfach mit seinen Daten und sei-
nem Logo personalisieren und in beliebiger
Zahl drucken lassen kann. Zusitzlich wird
ihm ein Imagefilm zum Thema Gedenksei-
ten fiir den Einsatz im Bestattungshaus, auf
Messen und natiirlich im Gedenkportal zur
Verfiigung gestellt. Q

0 www.webtool.de

Viele Bestattungsunternehmen
schiitzen schon heute unsere
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Meine Website, mein Aushangeschild

Yannic Zotzmann, Webentwickler und Jurist, iiber die
Bedeutung des Internets und die perfekte Website.

77.6 % aller Deutschen nutzten 2015 das In-
ternet und die Zahl der Surfer steigt Jahr fiir
Jahr. Um iiber das Tagesgeschehen, Politik
und Sport auf dem Laufenden zu bleiben,
wird eher geklicke als eine Zeitung aufge-
schlagen. Die Themen, fiir die sich die Men-
schen online interessieren, sind vielfiltig, und
in einem Punkt ist das Internet Anlaufstelle
Nummer eins: Vor einer Kaufentscheidung
informiert man sich online.

Das macht den Internetauftritt zu einem
wichtigen Marketinginstrument, und im 21.
Jahrhundert ist die Website das Aushinge-
schild von Unternehmen. Fiir lokale Betriebe
gewinnt die Homepage doppelt an Bedeu-
tung, denn schon lange suchen die Menschen
im Internet nicht mehr nur Hotels und Re-
staurants. Das World Wide Web wird nach
Arzten, Friseuren, Fahrschulen und Steuer-
beratern durchforstet. Dass sich potenzielle
Kunden online auch iiber die Bestattungs-
unternehmen in ihrer Nihe informieren, ist

selbstredend.

Die Website muss den Besucher

an die Hand nehmen

Wer etwas iiber Bestattungsvorsorge erfah-
ren mochte oder einen Trauerfall erlitten
hat und Sie virtuell besucht, muss von Threr
Website an die Hand genommen werden.
Thr Internetauftritt muss den Menschen
in Threm Unternehmen begriilen und wie
ein erstes, ungezwungenes Kennenlernen
sein. Dazu ist es ungemein wichtig, dass Ihr
Online-Aushingeschild nicht von der Stan-
ge kommt und Ihre ganz persénliche Hand-
schrift trigt.

Der ideale Webauftritt, der diese Anforde-
rungen erfiille, gelingt in enger Zusammen-
arbeit mit Profis, die Sie und Ihren Betrieb
kennenlernen. Wenn beide Seiten ihr Wissen
in das Projekt Aushingeschild flieSen lassen,
entsteht eine ansprechende, individuelle An-
laufstelle fiir Informationssuchende. Sie ken-
nen Thr Unternehmen, Thre Geschichte und
Ihre Schwerpunkte; Redakteure, Grafiker
und Entwickler wissen, wie eine iiberzeugen-
de, iibersichtliche Website auszusehen hat.

Was lhre Website iiber Sie aussagen sollte
Eine Homepage, die Sie reprisentiert, stellt
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Ihre Stirken in den Vordergrund. Stellen Sie
sich die Frage: ,Was hebt uns von unseren
Mitbewerbern ab?“ Sind Sie ein Traditions-
haus, darf die lange Firmengeschichte nicht
fehlen. Haben Sie ein besonderes Hindchen
fiir Blumenschmuck und Dekoration, sollte
nicht mit Bildern gegeizt werden, die Ihre
Arbeit zeigen. Haben Sie einen besonderen
Bezug zu Ihrer Region, wird das Heimische
in den Mittelpunke geriicke. In jedem Bestat-
tungsunternchmen findet sich das Besonde-
re, das es herauszustellen gilt.

RegelmaRige Mitarbeit ist der Schliissel
Deshalb werden Sie nicht nur wihrend der
Konzeption, sondern in den gesamten Ent-
stehungsprozess Ihrer Homepage regelmiflig
eingebunden. In periodischen Abstinden
werden Thnen Teilschritte prisentiert, die
Sie priifen kénnen und letzdich abnehmen,
wenn Sie zufrieden sind. Sollte Thnen eine
Idee nicht voll und ganz zusagen, weil sie
zum Beispiel nicht perfekt zu Threm Hause
passt, melden Sie sich zeitnah und sprechen
Sie offen. Die Zusammenarbeit ist ein Dia-
log, lange Passagen, in denen nichts passiert,
sind zu vermeiden. Gerit ein Projekt einmal
ins Stocken, kommt es hiufig leider immer
wieder zu Problemen, denn nur wer offen
kommuniziert, kann voll und ganz verstan-
den werden.

Mitarbeit, auch gesetzlich geregelt
Dass die enge Zusammenarbeit nicht nur
ungemein wichtig, sondern von Zeit zu Zeit
sogar zwingend notwendig ist, hat auch der
Gesetzgeber erkannt und diesbeziiglich Rege-
lungen im Biirgerlichen Gesetzbuch getroffen.
Das Gesetz unterscheidet zwischen der
grundlosen Verweigerung der Abnahme und
der Nichtvornahme von notwendi-
gen Mitwirkungshandlungen. Die-
se konnen zum Beispiel sein: das
Liefern dringend benétigter Bilder
aus Threm Hause, das Skizzieren
der Firmengeschichte oder die Aus-
wahl der Themen, die auf der Web-
site behandelt werden sollen. Diese
Handlungen werden als Obliegen-
heit betrachtet, die Sie im eigenen
Interesse befolgen sollten. Verzogert

sich die Vornahme iiber einen derart langen
Zeitraum, dass die Fertigstellung der Home-
page fraglich ist, kann der Webdesigner oder
das Webdesign-Team den Vertrag aber kiin-
digen. Es entsteht dann ein Anspruch auf
Vergiitung fiir die bereits erbrachte Leistung
sowie ein Entschadigungsanspruch. Die Web-
site muss nicht vollendet werden — ein unbe-
friedigendes Ergebnis fiir beide Parteien.

Anders verhilt es sich, wenn ein Teilschritt
oder gar der komplette Internetauftritt be-
reits fertiggestellt ist. Bringen Sie sich an die-
ser Stelle nicht mit Verbesserungsvorschligen
ein und nehmen das fertiggestellte Werk auch
nicht ab, gilt die Abnahme als grundlos ver-
weigert. In diesem Fall kann Thnen eine Frist
gesetzt werden, und wenn diese verstreicht,
gilt die Homepage als abgenommen. Eine
Chance auf Nachbesserung hitten Sie dann
nur noch aus Kulanz und individuelle Punk-
te, die Sie noch einbringen wollten, werden
unter Umstinden nicht mehr beriicksichtigt.

Schnell online, schnell neue Kunden

Damit ein Aushingeschild im Internet ent-
steht, das Sie und Ihr Bestattungsunterneh-
men voll und ganz reprisentiert, sollte die
Mitarbeit in erster Linie in lhrem eigenen
Interesse liegen. Keine Frage, es kann Zeiten
geben, in denen das Projekt Aushingeschild
im hektischen Arbeitsalltag nicht an erster
Stelle steht, doch auch dann ist es wichtig,
dies Threm Webdesign-Partner mitzuteilen.
Und letzdlich gilt: Je eher die neue Website
online ist, desto schneller gewinnen Sie neue
Kunden und steigern durch die virtuelle Be-
ratung im besten Fall sogar den Umsatz jeder
Bestattung,. (<]

Udo Conen®

Das ehrliche Jubildaumsangebot -
ohne versteckte Nebenkosten

Jetzt ist es zwanzig Jahre her: Die Firma
Udo Conen® Bestatterkleidung prédsentierte
erstmals das Hemd fiir die Bestattungsbran-
che, das bis heute zu den Highlights des Sor-
timents zahlt. Grund genug, dies mit einem
Jubildumsangebot gebiihrend zu feiern.

Alle Kunden, die im Jahr 2016 Hemden
bestellen, erhalten ihre gewiinschte Aus-
fithrung — ohne Aufpreis: mit Einstickung,
mit Palmenzweig® oder neutral. Die Hem-
den werden aus pflegeleichten Materialien
(100 % Baumwolle) hergestellt. Sie sind
biigelfrei, konnen problemlos beliebig oft
gewaschen werden und sind auflerdem
trocknergeeignet. Der Kunde wird dabei
nichts vermissen, denn neben der prakti-
schen Handhabung beziiglich der Pflege
entsprechen die Hemden immer dem aktu-
ellen modischen Standard. Dariiber hinaus
gewihrt die Firma Udo Conen® eine Nach-
lieferungsgarantie von 10 Jahren ab dem
Bestelldatum 01.06.2016.

Zu den beliebten Modellen gehort die mit-
telgraue Ausfithrung. Besonders erwih-
nenswert ist die edle Version in der Farbe
Bordeaux-Chambray, denn das Hemd
wechselt dezent seine Farben unter ver-
schiedenen Lichteinfliissen und Bordeaux
wird zu Anthrazit.

Die Hemden sind ab Lager stets lieferbar.
Die , Klassiker” in den Farben Weif3, Hell-
blau und Mittelblau sind immer, auch in
allen Ubergréf8en, vorritig — sogar bis Kra-
genweite 54. Die Marke LUIGI MORINI
wird in Kooperation mit einem deutschen
Konfektionir angeboten. Die Einstickun-
gen kénnen nach Idee und Wunsch des
Kunden erfolgen, wie z. B. das bekannte
Logo der Firma schoen-e-berg. Inhaber
Frank Schoneberg weif§ diesen Service zu
schitzen.

Die Kunden haben alle Méglichkeiten, ih-
ren Hemden den individuellen Charakter
zu verleihen. Sie konnen entweder fertige
Vorlagen liefern oder auch nur eine Idee zu
einer Einstickung. Die Firma Udo Conen”
prisentiert dann Gestaltungsvorschlige
zur Umsetzung und stimmt diese mit den
Kunden personlich ab. Dabei ist besonders
erwihnenswert, dass bei einer Abnahme
von mindestens 12 Hemden die grafischen
Entwiirfe des Erfurter Textilunternehmens
kostenfrei sind. Nicht berechnet werden
auflerdem die Einstickung selbst sowie
technische Herstellungskosten (Einstellung
und Programmierung der Maschinen).
Ohne Wenn und Aber: Der Kunde kann
sich auf eine véllige Transparenz im Hin-

IMSORTIMENT )

Weitere Details finden Sie auf unserer

Website www.bestatterkleidung.com

blick auf das Angebot verlassen. Auf ver-
steckte Nebenkosten wird bewusst ver-
zichtet. Selbstverstindlich stehen der hohe
Qualitits- und Serviceanspruch sowie auch
die kompetente Beratung immer im Mie
telpunke der Philosophie der Firma Udo
Conen®. Auf der Internetseite finden Sie
einen umfangreichen Uberblick zu dem ge-
samten Sortiment. Das Jubiliumsangebot
wird auch Sie iberzeugen, deswegen soll-
ten Sie sich diese Telefonnummer merken:

036208-73770 <]

O  www.bestatterkleidung. com

Seebestattungs-Reederei Albrecht
Friedrichsschleuse 3a

26409 Carolinensiel-Harlesiel
Tel.: 04464 - 1306

Fax: 04464 -8037
www.seebestattung-albrecht.de

Gran Canaria

fﬂ%ﬂmfg

Seebestattungs-Reederei

(-~ Albrecht
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Viel Licht auf der Messe

Die FORUM BEFA im April - ein kleiner Riickblick

Strahlender Sonnenschein, ein blauer Himmel
und eine attraktive Location. Die FORUM
BEFA am 9. April in Duisburg konnte den
Ausstellern und Besuchern die besten Rah-
menbedingungen fiir einen erfolgreichen Tag
bieten. Ein gut gelauntes Publikum hatte hier
wieder die Moglichkeit, sich tiber innovative
und bewihrte Produkte und Dienstleistungen
aus der Bestattungsbranche zu informieren.
Trotz des schénen Wetters an diesem Samstag
lieflen es sich die Besucher nicht nehmen, sich
gezielt und umfassend einen Uberblick iiber
neue Trends und interessante Entwicklungen
zu verschaffen. Zu spiiren war aufSerdem eine
besonders familidre und entspannte Atmo-
sphire, die fiir einen Messetag ideal sind. Die
nichste FORUM BEFA findet im Herbst am
8. Oktober in Berlin statt. (<]

0  www.forum-bestattung.de

BESTATTUNGSWAGEN

HANDELSAGENTUR

ZUBEHOR

MIETFAHRZEUGE®

"AB 80 EURO/TAG

[ . :
e - . | '
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Erweiterung

Diese PAUL WOLFF-
Urnenwénde sind
RAL-zertifiziert.

der Urnenanlage

Kierspe reagiert auf starke Nachfrage nach

oberirdischen Bestattungen

Bereits seit dem Jahr 2007 kénnen sich Biir-
gerinnen und Biirger in der westfalischen
Stadt Kierspe bei der Wahl ihrer letzten Ru-
hestatte fiir eine oberirdische Bestattungs-
form entscheiden.

Die Stadt hat damit frith auf den steigen-
den Bedarf nach dieser Art von Grabstit-
ten reagiert. Nachdem das bereits beste-
hende Urnensystem in Wiirfelform sowie
eine weitere einzelne Urnenwand nach
kurzer Zeit belegt waren, entschloss sich
die Friedhofsverwaltung unlingst zu einer

Erweiterung und errichtete an exponierter
Stelle — auf einer Anhéhe in der Nihe des
Haupteingangs — eine neue Urnenanlage.

Drei Urnenwinde, auf beiden Lingssei-
ten belegbar, verfiigen iiber insgesamt 108
Kammern fiir bis zu zwei Aschekapseln
bzw. Uberurnen. Die gesamte Anlage, die
sternformig um eine gepflasterte Mitte an-
geordnet ist, wird durch einen Griinstrei-
fen und eine niedrige Hecke abgegrenzt.

Hinterbliebene schitzen diese Art der Be-
stattung sehr, weil die Urnenwinde immer
einen gepflegten Eindruck machen — und

IMSPEZIELLEN

Foto: © PAUL WOLFF

das fiir viele Jahre. Edel wirken insbeson-
dere die hochwertigen Kammerverschluss-
platten aus dem polierten Naturstein Nero
Assoluto. Bei der Farbgebung folgte man
der Empfehlung eines ortsansissigen Stein-
metzes, dunkle Platten zu verwenden, weil
darauf die weifle Schrift durch den hohen
Kontrast sehr gut lesbar ist und sich auch
Bildmotive plastisch abheben.

Bei der Wahl der Urnenwinde fiel die
Entscheidung auf die iD-Serie des Mén-
chengladbacher Friedhofsausstatters PAUL
WOLFF: Das System bietet grofie Gestal-
tungsfreiheit — und zwar in Hinblick auf
die Ausgestaltung der Pfeiler, der Abde-
ckungen und der Sockelhdhe. Gleichzeitig
steht PAUL WOLFF fiir hohe Qualitit
und eine lange Lebensdauer, denn das Un-
ternehmen ist mit dem RAL-Giitezeichen
502/3 fiir Urnenbestattungssysteme zerti-
fiziert und entspricht damit den sehr stren-
gen Normen der deutschen RAL-Giitege-
meinschaft Friedhofsysteme e. V.

Klaus Miiller, Sachbearbeiter fiir Fried-
hofsangelegenheiten in Kierspe, rechnet

IHR HANDELSPARTNER FUR
Bestattungswagen, Mietfahrzeuge, Sarge, Bestattungszubehor, Finanzierung
Ankauf von Bestattungsfahrzeugen

damit, dass die neue Bestattungsméglich-
keit fiir die nichsten drei Jahre die Nach-
frage decken wird. ,Danach® — so Miiller

PAUL WOLFF ist einer der fiihrenden Produzenten Deutschlands im Bereich Friedhofsausstattung und steht mit — ,missen wir nach anderen Méglichkeiten

seinen Produkten fiir hochwertiges Design und lange Lebensdauer. Das umfangreiche Programm umfasst komplett suchen, wenn wir den Charakter unseres

Kaufen und verkaufen Sie kein Bestattungsfahrzeug ohne Angebot von uns! kleinen Friedhofs erhalten wollen. Denk-

werkseitig ausgestattete Urnenstelen, modulare Urnenwénde und leicht transportierbare Einzelurnenkammern in-
bar wire z. B. ein Urnenfeld oder ein na-
turnaher Friedpark.” (<

klusive vielfaltiger Zusatzausstattungen. Dariliber hinaus ist das traditionsreiche Familienunternehmen Marktfiihrer
im Bereich Abfallsammelsysteme und stellt Schutz- und Depotschrénke her. Alle PAUL WOLFF-Produkte werden fiir

Fordern Sie auch unverbindlich «\ Handelsagentur Martin Plaumann - Tel: 04240-919 75 98 - Fax: 04240-919 75 99 Aufstellorte im Freien konzipiert und halten auch extremen Witterungs- und Umwelteinfliissen stand.

unseren Katalog an! %, post@handelsagentur-plaumann.de - www.handelsagentur-plaumann.de

0  www.paul-wolff-com
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Preiswerte ansprechende Give-aways
fir lhre Kunden .

...und solche, die es werden sollen

Kennen Sie schon die neue Ratgeber-Reihe
mit allen wichtigen Informationen rund um
die Themen Tod, Trauer, Abschied, Bestat-
tung und Bestattungsvorsorge?

Die ansprechend gestaltete Broschiire im
praktischen DIN-lang-Format (20 Seiten
Inhalt) erscheint regelmiflig und beinhal-
tet verschiedene inhaltliche Schwerpunkte:
Hilfestellungen zum Verhalten im Trauer-
fall, Zitatesammlungen fiir Beileidsbekun-
dungen und Trauerdrucksachen, Wissens-
wertes und Tipps zur Trauerbewiltigung
oder auch Informationen fiir die persénliche
Bestattungsvorsorge.

Fiir den Leser ist dies ein attraktives Medi-
um: gratis, aber niemals umsonst. Er kann
sich ohne Zeitdruck unverbindlich informie-
ren und sich einen Uberblick verschaffen.
Auf der Riickseite gibt es die Moglichkeit,
Ihre Kontaktdaten per Adressenstempel zu
hinterlassen. Im Trauerfall oder auch zwecks
Beratung zur Bestattungsvorsorge kann er
jederzeit auf seinen Ratgeber zuriickgreifen
und hat alle Kontaktinformationen fiir eine
kompetente Beratung und Begleitung.

Als Verteiler bietet sich die Auslage in Threm
Hause an (z. B. Foyer, Schaufenster, Dis-
play vor dem Unternehmen). Aber auch bei
Floristen, Girtnern, Steinmetzen, Kirchen-
gemeinden und Friedhéfen kénnen die Bro-
schiiren entsprechend prisentiert werden. @

t
en Kor::{:::au

Herz

im
Ein kleiner Ratgeber

Weitere Informationen sowie eine Preisliste und
einkostenloses Musterexemplar kdnnen unter
dennachfolgenden Kontaktdaten angefordert
werden:

Telefonisch:0221-829564 08

Per Fax:0221-82564 09

Per E-Mail: bestellung@erasmus1248.de

Trauerdrucks.

02374/4042

Nutzen Sie die Vorteile der modernen
Kommunikation und die zusatzliche
Méglichkeit des professionellen

Drucken, Scannen,
Kopieren und Faxen ptionan

www.wormstall-trauerdruck.de

wrarmetall

wormstall biurotechnik

26 BWO03.2016

ESCHKE

Bestattungsfuhrwesen

Familienbetrieb in 4. Generation seit 1910

SEEBESTATTUNGSREEDEREI NORDDEICH
NORDSEE

seit1996 Seebestattungen ab Norddeich, Norderney, Juist,
Borkum und Baltrum mit unserem Neubauschiff ,Groninger”
-biszu15Personen

Seebestattungen Spanien, Costa Blanca, Altea mit der
,Blue Moon" - bis zu 8 Personen

Die Angehérigen haben exklusiv bei uns die Mdglichkeit,
ander Stele ,Meeresblick" am Norddeicher Hafen ihrer
Verstorbenen durch das Anbringen einer Namensplakette
zu gedenken.

Wirdevolle Fernluberfihrungen
deutschlandweit & europaweit
Vertrauen Sie unserer Erfahrung!

Umfassendes Leistungsspektrum fur:
Bestatter - Friedhofe - Krankenh&user
Callcenter bundesweit - Tag und Nacht

Lauterstr. 34 - 12159 Berlin-Friedenau
Tel: 030 - 851 55 72 - Fax: 030 - 851 52 10
www.bestattungsfuhrwesen.de

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

LBERRIINE sprACHVERSTARKER

- Hochwertige, robuste Profigerate, glasklarer Klang,
auch auf weite Entfernungen
= Einsetzbar in und vor der Trauerhalle,

am Grab, im Friedwald, ...

Sender
- Handmikrofone
- Ansteckmikrofone

- Headsetmikrofone - Einspielen ausgewahiter Trauermusik méaglich

- Laiensichere Bedienung

= Individuelle Ausstattungen durch Bausteinsystem

- Kirzeste aufbavzeiten dank:

-
- drahtloser Mikrofantechnik
- :‘-_Jrz.:.“».-'I_-Iu'-:l‘-:,- gem Akkubetrieb
— ' = Unverbindlicher Teststellungsservice

- Wir betreuen Sie auch nach dem Kauf,
elgene Technikabteilung - schnella Bearbeitung

BN srracHVERSTARKER ek,
DONATUSSTR. 155 50259 KOLN
TEL 02234 / 2004040 FAX 02234/ 2005240

info@linn-sprachverstaerker.de

Profitieren Sie von unserem Beratungsservice !
Unter 02234 J 200 40 40 stehen wir Thnen jederzeit
gerne zur Verflgung.

Oder besuchen Sie uns unter
www.linn-sprachverstaerker.de
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Ihr Vorteil: Vorauswahl in F
flur zielgerichteten

Verkauf zum Kleinsten Preis!
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chnell, zielgerichtet unfi gunstig:
2‘\6 neue Selektionsfunktlon im Onlineshop!

PRE!S

Theodor-Jorg-StraBe 13+15 | 86480 Waltenhausen | Telefon 08263 960-535 | Fax 08263 960-536
Verkauf@FP-Versand.de | www.FP-Versand.de

orm, Design und Material

F 3\ :
@s ‘i%J}' Mehr als 150 Symbole

Einsendeschiuf®: 14.00 Uhr
Kinderleichte Verarbeitung

Optional: Sonderfarben, Expressversand

Traditionelles und familidres Bestattungshaus
im westlichen Miinsterland abzugeben.

Kontaktaufnahme bitte unter Chiffre-Nr. BW03-16-01

o Lo pe ,l_,'::'-":' e R T i o

Beschriftung nach Maﬁ

Kundentrewe ist wnsere Besta LA

S

Festpreis: 5,95 €7

www.grabkreuzbeschriftung.de

‘Mutiopneis figd MewSL bm Prob mipe gl Namsraschiflivg, Gob- wred Sl boedalus, SpluesMothy Vietpozkusg £ Visiand

S!i!’ BESTATTUNGSWELT

Das Fachblatt fiir die Bestattungsbranche

unabhanig innovativ kreativ

www.bestattungswelt.com

Sylter Seebestattungs-Reederei |

- freier und unabhdngiger Familienbetrieb

« seit tiber 25 Jahren auf Sylt ansdssig

- mit uns direkt ab Hafen Hornum/Sylt

- kurzfristige und individuelle Termine

Sylter Seebestattungs-Reederei
Kapitin Fritz Ziegfeld

Boy-Truels-Stra3e 22 - 25980 Sylt OT Westerland

Tel. 04651 - 92 96 98 - Fax 04651 - 2 86 24
www.sylterseebestattungsreederei.de

Bestattungswagen VW T 6 neues Modell

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

Bestattungswagen MB Vito 447 neues Modell

verschiedene Modelle, Motoren
und Farben von 350 —8000 km
weit unter Neupreis, sofort verfiighar
Grofse Auswahl an Gebrauchten
Rufen Sie uns an:

Fiir vorgemerkte Kiufer suchen wir

Bestattungsunternehmen
im gesamten Bundesgebiet

mit und ohne Immobilien - auch kleinere Betriebe

WOLF

Unternehmensvermittlung

Fachmakler fiir Bestattungsunternehmen seit 1985
56305 Puderbach - Mittelstrafse 13
1el. 02684-979178 - info @immo-wolf.de

BW03.2016
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Qualitdtszertifizierter
Bestattungsdienstleister

EUROCERT

DIN EN 1SO 9001
QMZ 02053

Mit uns lebt lhr
Lebenswerk weiter.

Unternehmensentwicklung der AHORN Gruppe:
05751 /964 68 01 | peter-ludwig.jessen@ahorn-ag.de

-

A
3

g
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Sie suchen nach einem Nachfolger flr
Ihr Bestattungsinstitut?

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

Die Ahorn AG ist deutschlandweit an der Weiterfuh-
rung erfolgreicher Firmen interessiert. Gerne flihren
wir ein personliches Gesprach, um gemeinsam mit
lhnen Uber die Zukunft Ihres 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 tber den Verkaufswert Ihres
Betriebes informieren.
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TERMINE

MESSEN BESTATTERTAG INTENSIV
Veranstaltung fiir Bestatter
und Friedhofsgartner

FRIEDHOF HEUTE -

MODERNES FRIEDHOF-MARKETING
08.10.2016

FORUM BEFA, Berlin 22.06.2016 Dortmund
15.06.2016 Miinchen 09.11.2016  Berlin
14.09.2016 Dresden

26.10.2016 Hamburg

Werner Wilhelm Weyers
Voorgang Bestattungsinstitut,
Moers und Kempen

11./12.11.2016

Funergal, Ourense/Spanien Weitere Informationen finden Sie unter
www.friedhof-heute.de
FRIEDHOFSVERWALTUNGSTAG Anmeldung und weitere Informationen
liber Inhalte sowie Wegbeschreibung
07.07.2016  Karlsruhe unter www.bestattertag.de

10.11.2016  Essen

Die Inhalte und weitere Informationen
zu den Veranstaltungen finden Sie unter

www.friedhofsverwaltungstag.de o ‘-f‘\;ﬁ;‘x—
Q\‘zb 1
& . Sl

INSERENTEN

2 Daxecker Sargerzeugung
www.daxecker.at
3 Udo Conen®
www.bestatterkleidung.com
5 Bestattertag
www.bestattertag.de
8 Reederei Huntemann GmbH
www.reederei-huntemann.de
11 ReedereiH. G. Rahder GmbH
www.seebestattung-buesum.de
13 Westhelle Kéln GmbH
www.westhelle-koeln.de
19 ikt Lenz GmbH & Co.KG

www.natururne.de

21 PaxMare Seebestattungsreederei
der Hammonia GmbH
www.seebestattungen-paxmare.de

23 Seebestattungs-Reederei Albrecht
www.seebestattung-albrecht.de

24 Handelsagentur Martin Plaumann
www.handelsagentur-plaumann.de

26 Wormstall Biirotechnick
www.wormstall-bt.de

27 Seebestattungsreederei Norddeich
www.seebestattungen.org

27 Eschke Bestattungsfuhrwesen
GmbH & Co.KG

www.bestattungsfuhrwesen.de

27 Linn Sprachverstérker
www.linn-sprachverstaerker.com

28 Fairpreis Bestattungsbedarf AG
www.fp-versand.de

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

29 Sylter Seebestattungsreederei
www.sylterseebestattungsreederei.de

29 Ahorn AG
www.ahorn-ag.de

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

31 Adelta.Finanz AG

www.adeltafinanz.com

BEILAGEN

Adelta.Finanz AG
www.adeltafinanz.com

Forevent GmbH
www.forum-bestattung.de
Meth-Consulting & Handels GmbH
www.meth-consulting.com
Sargexpress GmbH
www.sargexpress.de

Kollenhof - Das BestatterPortal

www.kollenhof.de

Endlich Zeit
flr mich!

32 Rapid Data GmbH

www.rapid-data.de

Die ADELTA-Partnerschaft befreit mich wunderbar
von den Lasten des Alltags. Ich bin viel entspannter,
denn die Sorgen und das Warten aufs Geld bin ich los.

LiCht und LEUChter ﬁsf : H ‘ | ‘i | | | Das regelt nun alles die ADELTA fiir uns.

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
Metallgestaltung

Donatusstral3e 107—-109 - Halle E1
50259 Pulheim

www.licht-leuchter.de

e-mail: Ralf.Krings@t-online.de

Telefon 02234/922546 - Mobil 0172/289 2157
Telefax 02234/922547

Nehmen Sie direkt mit uns Kontakt auf:
SchinkelstraBe 44a | 40211 Dusseldorf | Fon: +49 (0) 211/35 59 89-0 | info@adeltafinanz.com

|| ADELTA.FINANZ AG

Vertrauen — Sicherheit — Zuverlassigkeit
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JETZT
NEU:

Modulares
Online-Marketing
mit Webtool.

www.webtool.de

ORAPIDoara

PowerOrdo Scrivaro Webtool PowerOrdo Krematorium Ihr Erfolg ist unser Programm

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



