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) EDITORIAL

Liebe Leserin,

S a I Wa S - | lieber Leser,
' hier wird die falsche Urne beigesetzt, da wird ein Kunde tiber den Tisch gezogen
Du denkst.

und im Versorgungsraum wachen die Verstorbenen plétzlich wieder auf.
Was ist ein Sarg? Ein hochwertiger Sarg ist Ausdruck der Beratungsqualitat des Bestatters. Er ist aber

Wenn es darum geht, der Bestattungsbranche ein schlechtes Image zu verpassen,
haben viele Medien die Nase ganz vorn. Wen wundert es da, dass es dem ein oder
anderen schwerfallt, Vertrauen aufzubauen und gleichzeitig Beriihrungsangste
abzubauen?

Grund genug, Zeichen zu setzen, die nicht zu ibersehen sind. Die Kunden miissen
wissen, dass Sie ein moderner Allround-Dienstleister mit einem vielseitigen und
transparenten Angebot sind, der mit grokem persénlichen Engagement und auf-
richtiger Hilfe jederzeit zur Verfiigung steht - auch auBerhalb eines Trauerfalls.
auch Gradmesser fiir die Wertschatzung der Hinterbliebenen gegentber ihren lieben Verstorbenen. Sarge D-as muss nachhaltig kpmmumznert undentsprechend praktiziertwerden.
Die BestattungsWelt liefert Ihnen dazu wertvolle Anregungen.
von Daxecker® werden aus heimischen Hélzern in bester Gite und mit grof3er
A e A . Wir wiinschen Ihnen schone Feiertage und alles Gute fiir das neue Jahr!
Sorgfalt ausschlieBlich in Osterreich hergestellt. &

Herzlichst

Sargkultur aus Osterreich.

Ihr BestattungsWelt-Team

Nicola Tholen Britta Schaible
Projektleitung Redaktion

SEEBESTATTUNG
ABBUSUM/NORDSEE

Die letzte Ruhe auf See

Tel. (0 48 34) 13 80 - Fischerkai 2 - 25761 Bisum - www.seebestattung-buesum.de - info@seebestattung-buesum.de

A 4101 Feldkirchen an der Donau | T +43 7233 62770 | info@daxecker.at | daxecker.at BWo6.2016 3
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ES ist nie zu fruh,

oxck

aber immer schnell zu spat.

Text: Erasmus A. Baumeister

Es ist nie zu friih, das eigene Bestattungsunterneh-
men weiterzuentwickeln. Egal wie gut es gerade lduft.
Egal wie hoch der Marktanteil ist. Egal wie schlecht der
Wettbewerb ist. Bei der wahnsinnigen Geschwindigkeit,
die heute auf der Welt leider fast alles bestimmt, muss
auch die sehr verwdhnte Bestattungsbranche dieses
Tempo halten kénnen.

Die Menschen sind so extrem hochfrequent eingestellt,
sie sind iiberflutet von Informationen, sie sind aber auch
so unterschiedlich, so bunt und leider auch so satt, dass
eine gute und qualitative Leistung eines Bestattungs-
unternehmens alleine in Zukunft nicht mehr ausreicht,
den Marktanteil zu halten oder zu vergréf8ern. Noch vor
sehr kurzer Zeit hat es vielerorts geniigt, als Traditions-
unternehmen einfach nur da zu sein und ordentliche Ar-
beit abzuliefern. So lief das Familienunternehmen iiber
Jahrzehnte und Generationen ganz schén gut. Qualitit
auf allen Ebenen ist immer noch das Wichtigste, aber
eben schon lange nicht mehr die einzige Zutat fiir nach-
haltigen Erfolg.

Ein Beispiel aus der sitidlichen Hilfte Deutschlands.
Ein Bestattungsunternehmen, gegriindet 1878, hat bis
zum Jahr 2000 knapp 1.000 Bestattungen jihrlich ab-
gewickelt. Eine imposante Unternchmensgrofle, die es
gar nicht so oft gibt. Immer noch in Familienhand, ge-
fithrt von der 4. und 5. Generation. Im Jahre 2010 stellte
dann endlich jemand fest, dass nur noch ca. 260 Bestat-
tungsauftrige jihrlich im Unternehmen landeten. Drei
Viertel des Marktanteils sind innerhalb von 10 Jahren

verloren gegangen, ohne dass es irgendeiner bemerkte.
Unglaublich! Natiirlich kann man auch mit 260 Be-
stattungen sehr gut leben, aber ich finde es traurig, eine
tiber hundert Jahre alte Erfolgsstory durch Passivitit und
Desinteresse zu ruinieren. Dieses Unternehmen ist Ende
der 80er-Jahre stehen geblieben. Der Wettbewerb hat
sich weiterentwickelt, neue Anbieter sind auf den Markt
gekommen und der ehemalige Marktfiihrer hat sich auf
den Lorbeeren der Vergangenheit ausgeruht und war der
unerschiitterlichen Uberzeugung, dass einem so grofSen,
namhaften und alten Unternehmen sowieso nichts pas-
sieren kann. Ich kenne leider bundesweit viele solcher
Beispiele, nicht immer in dieser Gréffenordnung, aber
es handelt sich fast ausschliefflich um ehemalige Markt-
fithrer. Der Niedergang des oben beschriebenen Unter-
nehmens erfolgte innerhalb von 10 Jahren. Heute geht
das schneller und in Zukunft geht es noch viel schneller.
Auch das gesiindeste Unternehmen muss immer ver-
suchen, den Abstand zum Wettbewerb weiter zu ver-
grolern. Auch der absolute Marktfiithrer muss weiter
Kunden akquirieren. Jedes Unternchmen muss sein
Leistungsspektrum stindig erweitern und aktualisieren.
Auch ein noch kleines und zielorientiertes Unternehmen
kann heutzutage in kurzer Zeit den Markt erobern. Es
geht gerade alles, wenn man es nur tut. Das eigene Ziel
zu kennen, ist wichtig. Das kleine engagierte Unterneh-
men will den Markt erobern, kein Problem, wenn die
Qualitdt, die Kreativitit und das Marketingkonzept
stimmen, geht es richtig schnell. Der Marktfiihrer will
seine Stellung verteidigen und Umsatz und Ertrag pro
Auftrag steigern, kein Problem, wenn die Qualitit, die
Kreativitit und das Marketingkonzept stimmen, ist das
kein Problem. ©
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Ich beginne mal mit der Angebotsvielfalt
eines Bestattungsunternehmens, die stin-
dig erweitert und aufgerdumt werden muss.
Die Standardprodukte und Leistungen sind
klar. Da der Bestatter aber immer erster
Ansprechpartner im Todesfall ist und auch
bleiben wird, hat er alles in seiner Hand.
Er kann die anderen Gewerke wie Friedhof
(eigenes Kolumbarium, eigene Grabfelder
etc.), Dauergrabpflege, Grabmale, Café etc.
mit anbieten. Es geht hier nicht unbedingt
um eine Vermittlung gegen eine Provision,
sondern tatsichlich um die Eigenleistung
eines Bestattungsunternehmens. Ich stelle
Thnen gerne erfolgreiche Umsetzungen sol-
cher Konzepte vor, die ich begleitet habe.
Kein Unternechmen bietet alles an, schon gar
nicht alles auf einmal, das sollte einfach ge-
sund wachsen. Auch nicht alle Méglichkei-
ten sind fiir alle sinnvoll. Natiirlich mochte
man nicht den befreundeten Friedhofsgirt-
ner von nebenan verjagen. Aber wenn es
diesen nicht gibt, dann kann es geschicke
sein, das gar nicht so bekannte Produke der
Dauergrabpflege in der Region zu etablie-
ren. Viele Menschen entscheiden sich gegen
eine Friedhofsbestattung oder fiir eine ano-
nyme Bestattung, weil sie Angehérige niche
mit der Grabpflege belasten wollen, obwohl
die erste Wahl das klassische Friedhofsgrab
wire. Wenn ein deutsches Bestattungsunter-
nehmen eine klassische Friedhofsbestattung
verkauft und durchfiihre, gibt es in der Re-
gel eine Abschiednahme, eine Trauerfeier,
Dekoration, Blumen, Trauerdruck, Musik,
Redner etc., also einen hoheren Umsatz
und einen gréfleren Ertrag. Das Ganze soll
doch bitte nicht an der zukiinftigen Pflege
des Grabes scheitern. Schon ab 100,00 €
jahrlich gibt es da grof8artige Angebote. Als
Bestatter die Friedhofsleistung in Eigenregie
mit anzubieten, ist heute auch kein Problem
mehr. Private Kolumbarien im Bestattungs-
unternehmen gibt es inzwischen in allen
Bundeslindern, von Bestattern betriebene
Friedhofsfelder laufen groflartig, bis hin zu
ganzen Friedhofen, die komplett von Be-
stattern bewirtschaftet werden, ist heute
alles méglich. Kleinere Dinge wie Trauer-
schmuck (Fingerprint etc.) tragen bei Be-
stattungsunternchmen, die diese Produkte
perfekt  verkaufspsychologisch  prisentie-
ren, nicht unwesentlich zum Umsatz bei.
Entsorgungsbestattungen nehmen zu, aber
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auch Individualbestattungen nehmen zu.
Die obere Hilfte der Bestattungen ist die
Zielgruppe guter Bestattungsunternehmen.
Genau diese Gruppe muss mit einem Feuer-
werk an Ideen, Ritualen und Méglichkeiten
beeindruckt werden. Ein Qualititsunter-
nehmen bietet eine Vielzahl kreativster Auf-
bahrungen und Dekoration von klassisch
bis innovativ an und rechnet diese natiirlich
auch entsprechend ab. Aber auch die Mark-
teroberung in der Nachbargemeinde ist ein-
facher denn je. Vielleicht ist ein paar Kilo-
meter weiter ein Stadtteil oder eine andere
Gemeinde, in der sich eine Handvoll Bestat-
ter den Markt teilen, aber alle sind schlecht.
Also los — Markteroberung. Ich kann Thnen
mit meiner Erfahrung genau sagen, in wel-
cher Zeit mit welchen Ideen welcher Markt-
anteil zu generieren ist.

Natiirlich muss die fiirchterlich zufriedene
Familie, in der gerade die Grofimutter be-
stattet wurde, in sechs Wochen wieder bei
dem Bestatter des Vertrauens sitzen, um fiir
den Rest eine Vorsorge abzuschliefen. Eine
Bestattungsvorsorgeoffensive trigt zurzeit
besonders grofle Friichte. Die Menschen
haben gemerkt, dass es nirgendwo Zinsen
gibt, dann kann ich auch schon mal meine
Bestattung bezahlen. Zweitens ist der Ge-
sellschaft bewusst geworden, dass die letz-
ten Jahre im Heim jedes Vermégen aufzeh-
ren. Die Menschen haben das kapiert, der
Bestatter muss aber mit einem perfekten
Konzept seine Vorsorgeoffensive starten und
die Menschen an der richtigen Stelle abho-
len. Es hilft nichts, mit den jahrzehntealten
Floskeln (,Ich will meine Angehérigen ent-
lasten“ etc.) um das Thema rumzueiern. Die
oben genannten Argumente miissen kurz
und knapp formuliert und iiber kreative
Wege kommuniziert werden.

Das Wichtigste fiir den zukiinftigen Erfolg
ist nach der zu liefernden Qualitit die Kom-
munikation mit den Kunden von morgen.
Die Zielgruppe muss erkannt und tiber zeit-
gemifle Marketinginstrumente erreicht wer-
den. Jeder in der Bestattungsbranche kennt
den Effekt der ,,Schrecksekunde®. Wenn ich
privat neue Menschen treffe oder kennenler-
ne, Urlaub oder Party, und dann nach ge-
wisser Zeit zur Sprache kommt, dass ich nur
mit Bestattungsunternehmen arbeite, ist die
Reaktion immer die gleiche.

Die eine Hilfte der Menschen macht einen

bléden Witz, die andere Hilfte sagt ,Oh
Gott, oh Gott“. Nach wenigen Sekunden
haben aber alle fiirchterlich viele Fragen,
Ideen und einen groflen Informationsbe-
darf. Das kennt jeder, der in unserer Bran-
che unterwegs ist. Hier haben wir den Be-
weis, dass die Menschen sich sehr fiir diese
Thematik interessieren, leider wissen es
nur die meisten Menschen noch nicht. Ein
gutes, gar nicht aufwendiges Marketing-
konzept, perfeke auf jedes einzelne Unter-
nehmen abgestimmt, stupst die Zielgruppe
einfach mit einer kleinen Kreativexplosion
an, sodass die Menschen merken, das letzte
was ich jetzt brauche, ist eine Bestattung, ich
besuche aber trotzdem mal die Website des
Bestatters, hitte gerne seine Broschiire, gehe
zu seiner Veranstaltung oder traue mich so-
gar zu einem persdnlichen Gesprich.

Meine tigliche Arbeit mit meinem Team ist
der Briickenschlag zwischen Bestattungsun-
ternehmen und deren zukiinftigen Kunden.
Wir arbeiten fiir ganz kleine Unternehmen,
sogar fiir Existenzgriinder, die noch gar kei-
ne Bestattung durchfiithren, wir arbeiten
fiir ganz grofle Unternechmen. Keiner ist zu
klein — keiner ist zu groff. Ich stelle Ihnen
gerne meine Leistungen und Referenzen
unverbindlich in einem Gesprich in Ihrem
Haus vor.

Wichtig ist, dass man ganz genau weifS, wo-
hin man will. Eine Zieldefinition ist wichtig.
Ist die Verteidigung der Marktfithrerschaft
das Ziel? Will ich als kleiner Anbieter in ei-
nigen Jahren die Marktfithrerschaft haben?
Méchte ich meine Anzahl an Bestattungs-
auftrigen auf gleichem Niveau halten, aber
Umsatz und Ertrag steigern? Muss der Markt
gegen neue Anbieter verteidigt werden? Will
ich mit ein bis zwei Filialen neue Mirkte er-
obern? Es gibt noch viele andere Ziele, man
muss sie nur kennen und mit einer perfekten
Konzeption und einem realistischen Zeitplan
in Angriff nehmen, rechtzeitig.

Und wenn man gar keine Lust mehr auf das
eigene gut gehende Bestattungsunternehmen
hat (siche Beispiel oben), dann ist es wirklich
besser, dieses auf dem Hohepunke des Erfolgs
zu verkaufen und nicht den iiber Generatio-
nen erarbeiteten Wert zu pulverisieren.

Es ist immer schneller zu spit ... <]

0  www.erasmusl248.de

77 Himmlisch

schwerelos!
# BestattungsFinanz von ADELTA bringt eine

angenehme Leichtigkeit in mein Berufsleben,
die ich sehr zu schatzen weil3.

Sascha Behrens

Bestatter und Segelflieger,
Behrens Bestattungshaus,
Friedrichsfehn-Edewecht
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www.adeltafinanz.com

|| 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
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Einfach ein bisschen Zeit sparen

Die BestattungsWelt im Interview mit Nadine Duchene,

Avalon Bestattungen Volklingen

BW: Frau Duchene, seit wann gibt es Ava-
lon Bestattungen?

ND: Mein Mann hat das Bestattungsunter-
nehmen 2003 gegriindet. Er kommt aus ei-
ner Bestatter-Familie und ist mit dem Beruf
aufgewachsen. Fiir ihn war es an der Zeit,
etwas Eigenes zu schaffen. Also hat er sich
geschiftlich von seiner Schwester getrennt

BW06.2016
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Christianund Nadine Duchene

und Avalon Bestattungen gegriindet. Ich
bin dann 2007 dazugekommen.

BW: Vor 5 Jahren haben Sie Ihren neuen
Stammsitz in Volklingen eroffnet. Seit-
dem passiert fast jedes Jahr etwas Neues.

ND: Ja, in den letzten Jahren haben wir
viele Projekte verwirklicht. Zum einen die

Eroffnung unserer Auflenstellen in Bur-
bach, Ludweiler und Uberherrn. Zum an-
deren den Abschiedsraum in Vélklingen.
Und dieses Jahr dann noch das Riesenpro-
jekt: das ,Haus der Begegnung.”

BW: Dabei handelt es sich um eine ehema-
lige Kirche, die Sie renoviert und umfunk-
tioniert haben.

ND: Genau. Die chemalige Neuapostoli-
sche Kirche in Ludweiler stand mehrere
Jahre leer, bis wir uns entschieden ha-
ben, sie zu kaufen und zu renovieren. Die
Riumlichkeiten sind natiirlich sehr atmo-
sphirisch und bieten viel Platz fiir indivi-
duelle Abschiedsfeiern mit Beerdigungs-
kaffee. Die Menschen sollen sich dort aber
nicht nur zu traurigen Anldssen begegnen.
Deswegen 6ffnen wir die ehemalige Kir-
che auch fir Lesungen, Konzerte oder
Ausstellungen.

BW: Was Sie noch nicht erwihnt haben,
ist der neue Thanatopraxieraum, den Sie
2015 gebaut haben.

ND: Stimmt. Wir sind beide Fachgepriifte
Bestatter, wollten uns aber noch weiter-
qualifizieren. Daher haben wir eine Aus-
bildung zum Thanatopraktiker gemacht
und wirklich viel gelernt. Einen Thana-
topraxieraum einzurichten, war da nur
logisch. Die professionelle und wiirdevolle
Versorgung der Verstorbenen macht ja ei-
nen groflen Teil unserer Arbeit aus. Jetzt
kénnen wir uns gar nicht mehr vorstellen,
wie wir das vorher gemacht haben.

BW: Riumlich haben Sie also ganz schon
expandiert. Wie sicht es denn personell
aus?

ND: Oh je, da kommen wir leider nicht so
richtig hinterher. Mein Mann und ich ar-
beiten zu zweit und haben einen festen an-
gestellten Mitarbeiter, eine Auszubildende
und ansonsten viele Helfer.

Es ist gar nicht so leicht, in der Branche
zuverlissiges, geeignetes Personal zu fin-
den! Gliicklicherweise unterstiitzen uns
einige Frauen von unseren Sargtrigern in
den Auflenstellen. Unsere Kunden ma-
chen zwar meist telefonisch Termine mit
uns ab, aber trotzdem ist es wichtig, dass
jemand vor Ort Prisenz zeigt.

JInden letzten Jahren
haben wir viele
Projekte verwirklicht.”

BW: Das hért sich nach viel Arbeit fiir Sie
und Thren Mann an. Wer macht eigentlich
was?

ND: Freizeit haben wir wirklich kaum. Das
ist das Leid der Selbststindigen. Aber wir
machen das ja auch gerne. Ich bin mehr im
Biiro titig. ,Der Background®, sagt mein
Mann immer. Er macht iiberwiegend die
Trauergespriche und die Beerdigungen.

BW: Zu der Arbeit im Biiro gehért ja auch
die ungeliebte Abrechnungsarbeit.

ND: Allerdings. Als Herr Mittelbach von
der ADELTA eines Tages vor unserer Tiir
stand und uns den Abrechnungsservice
der ADELTA-BestattungsFinanz vorge-
stellt hat, hat uns das sofort iiberzeugt. Es
ist einfach klasse, sich darum nicht mehr
kiimmern zu miissen. Absolut empfeh-
lenswert. Auf diese Weise konnen wir im-
merhin ein bisschen Zeit sparen.

BW: Bei so viel Entwicklung in den letzten
Jahren stellt sich die Frage, was eigentlich
noch kommen soll.

ND: Oh, ich hoffe, dass wir dieses Niveau
erst einmal halten und dass wir alles schaf-
fen, was anliegt! (<]

0  www.avalon-bestattungen.de

Beeindruckend, wie das Ehepaar Duchene es mit
Avalon Bestattungeninden letzten Jahrenso
weit gebracht hat. Nadine Duchene iiberzeugt
mit ihrer natirlichenund herzlichen Art sofort
davon, dass ihr der Beruf trotz des hohen
Arbeitsaufwands viel Freude bereitet. Mit der
ADELTA.BestattungsFinanz als Partner kann
sie beider Abrechnungsarbeit aufatmen. Fiir die
Zukunftwiinschen wir weiterhin viel Energie und

alles Gute!

Mit uns lebt Ihr Lebenswerk weiter.

Sie suchen nach einem Nachfolger fur Ihr Bestattungsinstitut?
Tragen Sie sich mit dem Gedanken, |hr Bestattungsunternehmen
zu verkaufen?

Wenn Sie keinen Nachfolger innerhalb der
Familie finden, sind wir jederzeit an einem
Gesprach zum Verkauf interessiert. Erfolg-
reich gefuhrte Bestattungsunternehmen im
gesamten Bundesgebiet finden innerhalb
der AHORN Gruppe eine neue Zukunft, so
dass lhr Lebenswerk fortbesteht.

www.ahorn-ag.de

Ronald Dahlheimer
0531 /580 896 11
ronald.dahlheimer@ahorn-ag.de

Qualitdtszertifizierter
Bestattungsdienstleister

EUROCERT

DIN EN 1SO 9001
QMZ 02053
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Guter Rat ist teuer!

Selbstverstandlich.

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

Geben Sie Geld aus, bevor Sie Geld ausge-
ben! Bitte gleich zu Beginn und lange bevor
der Architekt zu zeichnen beginnt. Startet
einmal die Bauphase, schwindet der Einfluss
auf die Kosten ganz erheblich.

Ob es sich bei Threr MafSnahme um einen
Umbau handelt, eine Erweiterung oder einen
Neubau auf der gritnen Wiese, kaufen Sie
sich rechtzeitig Rat. Lassen Sie einen Auflen-
stehenden kommen, dem Sie Thre Situation
und Ihre Idee, damit umzugehen, vortragen.
Mit Thren Worten erkliren Sie Thren Bedarf.
Wenn Sie Gliick haben, sitzen Thre Famili-
enangehérigen, bestenfalls auch Thre engsten
Mitarbeiter, gemeinsam mit Ihnen am Tisch.
Ich verspreche Thnen, allein Thre vagen Ziele
einem Fachmann lange im Vorfeld zu formu-
lieren, ist Gold wert!

In der Vorbereitungsphase sind die Ein-
flussmoglichkeiten hinsichtlich der Herstel-
lungskosten noch am gréfSten. Diese Phase
kann gar nicht intensiv genug von Ihnen
durchlitten werden. Sie sollten sie nutzen
und es wagen, dass dabei jemand von auflen
Thre ersten Wiinsche kritisch hinterfragt.

KOSTEN

VORBEREITUNG

PLANUNG

EINFLUSSM OGLI CHKEITEN

NUTZUNG

Eventuell entspricht eine Dreifach-Trauer-
halle ja genau dem, was Sie fiir Thre Rituale
benstigen, aber entspricht es auch Ihrem
Budget? Um etwa lhre solide Werkstatt-
halle in behagliche Abschiedsriume um-
zuwandeln, kénnen immer noch bis zu
600 €/m? erforderlich werden. Haben Ihre
schlafenden Mitbewerber diese Investition

LEIT

tatsichlich verdient, oder ist ein Upgrade
Threr Auflendarstellung ausreichend?

Ohne Frage stehen Thre beiden BKW in
einer beheizten Fahrzeughalle von 60 m?
vorziiglich, aber sollten Sie nicht auch Thre
Mitarbeiter mit guten Rdumen binden und
belohnen? Arbeitet eine vollmodernisier-
te Hausmappe nicht erfolgreicher als eine

Natururnen

* — i~ - "
0 oLe gquie ’,,; JAMINenaro

ir alles Gute, Geaundbeit und Exfoly.

TN

IKT Lenz GmbH & Co. KG | Niederrengse 1 | 51702 Bergneustadt | Tel.: 02763 / 212 040 | Fax: 02763 / 212 094 | info@natururne.de | www.natururne.de
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verkaufspsychologisch optimierte, grandios
beleuchtete Sargausstellung, die kein Kun-
de betritt?

Sollte Thr Markt ein Trauercafé verlan-
gen, bieten Sie es an. Sollten Sie es aber
hinterfragen diirfen, hinterfragen Sie es.
Eventuell fehlen Thnen Personal und die
notwendige Sterbezahl, um in Ihrer neu-
en Brotchenkiiche fiir minimalen Gewinn
aufwendige Stullen zu schmieren.
Insbesondere in der Neubauplanung gilt es
Fragen zu ertragen. Um 40 m? Abschieds-
raum reibungslos zu bedienen, werden nicht
selten 200 m? Funktionsflichen unter-
schiedlichster Art verlangt. Warum fiir 40
Trauergiste 350.000 € Rohbaukosten finan-
zieren, um die Gemeinde von etwas abzu-
bringen, was sie gar nicht anders kennt?

Startet einmal die Bauphase,
schwindet der Einfluss auf
die Kosten ganz erheblich.

Ich bin selbstverstindlich fiir ,,neue Riume!®,
fir , Tiren 6ffnen!, fir ,Kontakt in guten
Zeiten!" und ich bin sehr oft begeistert, was
der Bestatter alles bereit ist zu tun, um fiir
seine Region die Bestattungskultur voran-
zutreiben. Manchmal aber, da wiinschte ich
mir, er wiirde weniger altruistisch handeln
und einfach frither Segeln gehen.

Um die héchst unterschiedlichen Funkti-
onen eines kompletten Bestattungshauses

o

unter einen bezahlbaren und bequem sit-
zenden Hut zu bekommen, hilft nur ein
Architekt. Sollte dieser Gefahr laufen, erst
bei Ihrem Richtfest in der Bestattungsbran-
che angekommen zu sein, unterstiitzen Sie
seine Arbeit mit detaillierter Vorbereitung.
Kommen Sie auf ein Wochenende nach
Hamburg, genielen Sie den Koénig der
Lowen, bringen Sie IThre Skizzen und Ge-
danken mit und wir treffen uns in Threm
Friihstiicksraum.

Dann reden wir iiber den ,24-Stunden-
Windfang®, das ,Kurzzeit-Kolumbarium®,
den ,Raum fiir den Geistlichen®, das
yFamilienzimmer®, das ,Stuhllager®, die
,Geruchsschleuse, den ,Reinraum®, den
»Doppelkreislauf Threr Wasserleitung®, den
»Hygieneboden in R10% Ihre Form der
»Leichenkiithlung® und den ,Stellplatz fiir
Rollatoren®. (<]

O www.2plus-konzeptionen.de

Karsten Schréder

Nach einer Bauzeichnerlehre in Stuttgart und einigen Jahren

in einem Wiener Planungsbiiro studierte Karsten Schréder
ander Universitat Siegen Architektur. Nach einem Lehrauftrag
im Fach Entwerfen trat er durch Zufallin die Bestattungswelt.
Fiir diese Branche bearbeitet er in seinem Hamburger Biiro
zurzeit das 164ste Projekt.

PIETA

DRESDEN

9. Fachmesse fur Bestattungsbedarf und Friedhofstechnik

MESSE DRESDEN

www.pieta-messe.de

25. bis 27. Mai 2017

VORTRAGSPROGRAMM AN ALLEN TAGEN
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Text: Dipl.-Kfm. Wolf Meth

Die amerikanische Wahl ist entschieden - vie-
le Wahler haben aus dem Unterbewusstsein
heraus entschieden, meinen die Kommenta-
toren weltweit.

Unterbewusstsein: Jeder spricht dariiber, doch
niemand weiR so richtig, woriiber er spricht.

Im Grunde sind es alle Funktionen, die iiber
das Gehirn automatisch ablaufen — prak-
tisch versteht man aber den Einfluss unserer
Gefiihlswelt, Signale aus dem Unbewussten
(oder somatische Marker, wie Antonio R.
Damasio sie nennt) auf Entscheidungen,
Verhalten, Intuition etc.

Fernsehmoderatoren sind zur Objektivitit
verpflichtet, doch betrachtet man die Mi-
mik, spricht diese Binde im Sinne von pro
und kontra gegeniiber dem z. B. zu Intervie-
wenden. Kiirzlich war iiber eine Beschwerde
beziiglich einer ésterreichischen ,,ZiB“-An-

14 BW06.2016

chorwoman im ORF zu lesen: ,Frau L-D.
setzt einen bdsen Blick wie eine Klapper-
schlange auf, wenn sie Herrn S. interviewt®.
Sachlicher Text aus dem Grof$hirn, aber Ton
aus dem Unterbewusstsein? Mitnichten. Das
ist klassische Kommunikation, etwas Allcig-
liches, aber voll von Fallen, da die verschie-
densten Teile des Gehirns daran beteiligt
sind.

650 Millionen Jahre benétigte die Evolu-
tion, um zum menschlichen Gehirn zu-
gelangen. In dieser unendlich langen Zeit
wurde immer schon auch vom einfachsten
Lebewesen kommuniziert, spitestens nach
der Neuronen-Entwicklung, mit mehr oder
minder der gleichen ,Signaltechnik®, wie es
das Gehirn heute noch immer appliziert —
beim Primaten so wie beim Menschen heute.
Vor etwa zwei Millionen Jahren nahm das
‘Wachstum des Neocortexes rasant zu. Das
Denkvermégen nahm zu, doch existieren
parallel zu dieser Entwicklung die Gehirn-
funktionen der Periode von Beginn an — das
Limbische System und Stammbhirn.

Z. B.: Der Hippocampus enthilt gespeicher-

tes Wissen — meist archaisch, aber oft aus
der frithesten Kindheit —, das die bestehen-
de Wahrnehmung, die Fakten oder das Er-
gebnis einer Analyse iiber Gefiihle aus dem
Limbischen System verstirkt — ja sogar die
Entscheidung dominiert. Muss es uns da
wundern, dass vieles irrational entschieden
wird, Entscheidungen nicht nur von der Ver-
nunft bestimmt werden?

Aber tagtiglich erleben wir kleine Situati-
onen in unserem Privat- und Berufsleben,
im Trauergesprich, in der Entscheidung fiir
oder gegen einen Bestatter, im Ankommen
einer Trauerrede, im Miteinander im Unter-
nehmen, die uns die Vielfalt der Entschei-
dungsprozesse bezeugen. Der Mensch ist
durch dieses System anpassungsfihig.

Die Informationen aus dem Hippocampus
sind jedoch nicht exake, duflern sich in ei-
nem positiven oder negativen Gefiihl, das
aber jede Entscheidung parallel steuert und
dominant die Vernunft beeinflusst.
Beobachten wir doch Trauerredner und Pre-
diger: Oft wird grofartig formuliert, sodass
die Lyriker des 19. Jahrhunderts ihre helle

Freude gehabt hitten, und schauen Sie sich
die Trauergiste an: Entweder ist der Kopf
gesenkt oder der Blick verfolgt irgendetwas
in der Ferne. Da ist so ein bisschen ,Wie lan-
ge noch® in den Gesichtern.

Und ein anderer: Ruhige Stimme — bedacht
wird Wort fiir Wort gesetzt — die Zuhorer
hingen an den Lippen — nicht nur, was ge-
sagt wird — sondern wie es gesagt wird — ist
entscheidend fiir das Ankommen der Rede
— Limbisches System zu limbischem System,
aber verkniipft mit der Verstandesregion,
dem prifrontalen Cortex.

Das Unterbewusstsein kommuniziert mit
Mimik, Tonlage und Korpersprache. Der
Verstand iiber Worte.

Entscheidend ist die Ubereinstimmung der
beiden , Kanal-Ergebnisse. Das ist echt — das
ist wahr — das kommt an — in jeder Kommu-
nikation — sei es Rede — Verkaufsgesprich —
Trauergesprich bis zum Small Talk.

Unsere Lehranstalten trainieren den Ver-
stand, versuchen, die kausalen Zusammen-
hinge zu lehren. Doch der Einfluss des
Unterbewusstseins vor allem mit seinem
Impact der Gefithlswelt wird wegen seiner
Unexaktheit meist ausgespart. Dass es diese
gibt, merken die Auszubildenden nebenbei
im Stress der Hackordnung, im emotionalen
Eingehen der Lehrkrifte auf den Einzelnen,
im Fordern mit Lob und Tadel u. v. m.
Auch merken wir bei vielen Trauergespri-
chen, dass die Kunden checklistmiflig abge-
fragt werden, statt in erster Linie eine person-
liche Verbindung aufzubauen, um erkennen
zu kénnen, wo der tiber das Organisatorische
hinaus gehende, vor allem die Trauerfeier be-
treffende, Lésungsansatz wire.

Schon in der Begegnung mit unseren Kun-
den entscheiden wir in wenigen Sekunden
— sympathisch oder nicht sympathisch — In-
tuition? In der Begegnung mit Menschen ist
Intuition zu bejahen, da im Zwischenhirn
Tausende Jahre Informationen aus dem
Mensch-zu-Mensch-Bereich gespeichert
sind und die Kérper Signale aussenden.

D. h. unsere Personlichkeit ist zu 60 bis
70 % in unseren Genen fixiert und in der
Begegnung mit Menschen bekommen wir
sofort diesen ,,somatischen Marker® ins Ge-
fithl — passt zu mir oder nicht — verstirke
mich oder nicht.

Wenn Sie sich dafiir sensibilisieren, erken-
nen Sie, welche Kommunikation und Be-
gegnung fir beide Seiten fruchtbringend
sein kann. Im Verkauf kénnen dies die Mar-
gen-Generatoren sein.

Jeder spricht dartiber.
Doch niemand weil so richtig,
worlber er spricht.

Intuition bei anderen Entscheidungen?

Aufler in Beziehungs- und Kommunikati-
onsentscheidungen ist Intuition ein unsiche-
rer Ratgeber. Das Gehirn der Primaten, das
uns noch immer steuert, lebte in einer ge-

fahrlichen Urzeit — schnelle Entscheidungen
bestimmten Leben oder Tod. Heute — meist
haben wir Zeit bis zur Entscheidung. Ge-
lingt es uns nich, alle Fakten zur Entschei-
dung zu sammeln, mag die Intuition eine
wichtige Erginzung sein. Obwohl unsere
Emotionen zur Entscheidung dringen, ist es
besser, Zeit zu gewinnen und aller Informa-
tionen habhaft zu werden. Spiiren Sie dann
immer noch intuitiv — das ist richtig — dann
entscheiden Sie. (<

0 www.meth-consulting.com

Teilnehmerzahl teilen wir hnen Zeit und Ort mit.

Dipl.-Kfm. Wolf Meth ist Unternehmensberater, Coach und
Trainer und auf die Bestattungsbranche spezialisiert. Unter dem
Titel Kriterien zur Entscheidung” sind in mehreren Stadten
Vortréage geplant. BeiInteresse melden Sie sich bitte per E-Mail

formlos unverbindlich an: meth@meth-consulting.com. Je nach

& «

Ui dnacdtn

und ein gutes neues Jahr

WWwW.RIMANMN-FULDA.DE
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GMEH & Co. KG
PIETATEROSSHAMDEL
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Warum in die Ferne schweifen,
Wenn das Gute liegt SO nah.’ Johann Wolfgang von Goethe

FRIEDHOF HEUTE - Modernes Friedhofsmarketing

Text:
Walter Spillmann &
Alexander Fiithrer

16 BWO06.2016

Tja - was kénnte das sein? Uberlegen
wir mal kurz. Kleiner Tipp: gibt es fast
tiberall und verhalt sich ziemlich unauf-
fallig.

Der Friedhof natiirlich!

Ach, werden Sie als Bestatter vielleicht
einwenden, kennen wir natiirlich.
Und mit denen arbeiten wir doch
auch zusammen. Aber irgendwie wol-
len wir unseren Kunden doch auch
etwas Besonderes bieten: Baumbestat-
tung, Seebestattung, Diamant ...

Ja, das Neue hat eine hohe Anziehungs-
kraft; oft nur, weil es eben neu ist. Es
muss im Kern nicht besser sein. Meist
reicht schon eine pfiffige Verpackung.

Zusitzlich nimmt der Trend zu immer
kurzlebigeren Entscheidungen zu.

Nur leider kann man das eigene Le-
ben und viele Folgen unserer einsti-
gen Entscheidungen nicht per Reset-
button auf null stellen. Dazu zihlt
auch die Wahl der Bestattungsart.
Und nun kommen Sie als Bestatter ins
Spiel, da Sie meist der erste Anlauf-
punke fiir die Hinterbliebenen sind.
Wir wollen hier nicht von Verpflich-
tungen der Tradition gegeniiber und
solchen Dingen reden. Nein, wir sind
der Meinung, dass Sie als Unterneh-
mer den eigenen geschiftlichen Vor-
teil stets im Blick haben miissen. Und
als Unternehmer kénnen Sie es sich
leisten — im Gegensatz zu vielen ma-
nagementgefithrten Unternehmen —,

nicht in

Vierteljahresabschliissen
zu denken, sondern das Grofle und
Ganze auch iiber Jahre und Jahr-
zehnte, vielleicht sogar Generationen
im Blick zu behalten.

Das groRe Bindeglied heiBt:
Trauerkultur

Nutzen Sie den Friedhof und sein im
Grunde positives Image bei den Men-
schen! Erkliren Sie Thren Kunden,
warum sich iiber Jahrhunderte das
Modell Friedhof fiir unsere Trauerbe-
wiltigung als notwendig und funktio-
nierend erwiesen hat. Sie werden von
einer nachhaltigen Beratung sehr lan-
ge profitieren.

Der Hinterbliebene ist im Schnitt ja
kein Trauerprofi, er hat also nur eine

ungefihre Vorstellung, was iiber die Jahre so
auf einen zukommen kann und was eine gute
Bestattung bedeutet. Auf Ihre Beratung wird
er vertrauen. Thre Kunden sollen wissen, dass
eine individuelle Bestattung und die bewusst
ausgesuchte Grabstelle auf ecinem Friedhof
eine Entscheidung fiir das Leben und die
Zukunft ist. Der Friedhof hat fiir viele Men-
schen eine grofle Bedeutung.

Und was hort das Ohr des Dienstleisters ger-
ne? Wenn Ihnen z. B. die Witwe nach einiger
Zeit berichtet, wie froh sie dariiber ist, dass
sie sich dank Ihrer Beratung fiir eine gut er-
reichbare letzte Ruhestitte auf einem schonen
Friedhof fiir ihren verstorbenen Mann ent-
schieden hat. Eines ist dabei sicher: Kunden,
die personlich und transparent beraten wer-
den und im Anschluss das gute Gefiihl haben,
die richtige Entscheidung zu treffen, werden
fur neue Auftrige sorgen.

Um das fiir den Trauernden bzw. Hinterblie-
benen zu erméglichen, bildet der Friedhof die
ideale Basis, trotz aller Verbesserungsmoglich-
keiten, die die eine oder andere Friedhofsver-
waltung noch umsetzen muss.

Es geht um die Trauerkultur ganz allgemein in
Deutschland — eine Aufgabe, die die Branche
nur gemeinsam l8sen kann. Eine Aufgabe, die

allerdings fiir alle Beteiligten der Branche auf
Dauer iiberlebenswichtig ist.

Tun wir also etwas fiir die Trauerkultur — am
besten jeden Tag mindestens eine Kleinigkeit.
Suchen Sie das Gesprich mit Threm Fried-
hofsverwalter. Bestirken Sie ihn in positiven
Entwicklungen, auch wenn das Geld knapp
scheint. Uberlegen, wie Sie sich gegenseitig
unterstiitzen konnen. Gemeinsam ist man
oft stirker — das werden Thnen die bestitigen,
die es erfolgreich praktizieren. (<]

0  www.friedhof-heute.de

Argumente fiir den Friedhof gibt
es reichlich:

Trauerbewaltigung
Statussymbol
Wertschatzung
Beruhigung

Ehre

Verewigung

Kultur

L 2 O I 2

Die Vorteile der Friedhfe vor Ort sind:

3> Néhe
Wegezeiten von unter 45 Minuten einfach
sind fir viele Menschen akzeptabel
2 Meist groRe Anzahl verschiedener
Bestattungsmoglichkeiten
Oftwissen nur wenige Biirger, welche
Méglichkeiten es auf ihrem Friedhof gibt
2 Gute Erreichbarkeit
Parkplatze, 6ffentliche Verkehrsmittel
> Klare Offnungszeiten
Sichergestellte Offnung der Anlage
3 Begehbarkeit zu allen Jahreszeiten
Leichte Begehbarkeit auch mit Kinder-
wagen oder Rollator
3 Sicherheit
Das Wissenum weitere anwesende
Personen (Personal, Besucher)
2 Bindungen werden vertieft oder erweitert
Familien und Angehorige wachsen
wieder auf eine neue Art zusammen.
Manchmal kénnen auch neue Kontakte
unter den Friedhofsbesuchern entstehen.
9 Besinnung und Ruhe
Der Friedhof zeigt uns, was
eigentlich wichtigim Leben ist.

y i 1

BN srracHVERSTARKER ek,
DONATUSSTR. 156 50259 KOLN
TEL 02234 / 2004040 FAX 02234/

info@linn-sprachverstaerker.de

Mobile Lautspr

- Handmikrofone
- Ansteckmikrofone

- Headsetmikrofone - Einspielen ausgewahiter Trauermusik méaglich

ech

E - C}

- Kurzeste

- Wir be

elgane

Profitieren Sie von unserem Beratungsservice !
Inter 02234 f 200 40 40 stehen wir Thnen jederzeit

gerne zur Verflgung

2005240
Oder besuchen Sie uns unter
www.linn-sprachverstaerker.de

eranlagen fur Bestattungen

% e LY
Ry SR s o iy b

- Hochwertige, robuste Profigerate, glasklarer Kiang,
auch auf weite Entfernungen

= Einsetzbar in und vor der Trauerhalle,
am Grab, im Friedwald, ...

- Laiensichere Bedienung

= Individuelle Ausstattungen durch Bausteinsystem

Aufbauvzeiten dank:
- drahtloser Mikrofontechn
- netzunabhangigem Akkubetrieb

= Unverbindlicher Teststellungsservice

guen Sie auch nach dem Kauf,

kabtellung - schnelle Bearbeitung

=i i
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< Webtool
Erinnerungsbuch

Das Webtool
Erinnerungsbuch
erlaubt Ihnenund

den Hinterbliebenen,
einfach Fotobiicher zu
erstellen

Mit vielfaltigen Online-Services
die Bestattermarke starken

Webtool verbindet ein modernes Bestatter-
Profil mit zahlreichen interaktiven Funktio-
nen zu einem einheitlichen Online-Auftritt.
Rapid Data erweitert Webtool in naher Zu-
kunft um einige neue Service-Angebote:
Neben Gedenkportal, Traueradress-Verwal-
tung und Produktkatalog wird es ein Spen-
denmodul, eine Blumenbestellung und ein
Erinnerungsbuch geben.

18 BWO06.2016

Mit dem Spendenmodul kénnen iiber das
angebundene Portal HelpFunus online
Spenden fiir fast alle Hilfsorganisationen
gesammelt werden. Der Besucher der Seite
erhilt Informationen iiber den genauen Ver-
wendungszweck und kann nach der Spende
sofort eine Spendenquittung ausdrucken.
Dieser Service erschlief§t einen weitaus gro-
Beren Interessentenkreis und entlastet zu-
gleich organisatorisch den Bestatter.

Bei der Online-Blumenbestellung kénnen
tiber ein Shopsystem Lieferungen zur Trauer-
feier, zur Beisetzung oder an eine gewtinsch-
te Adresse in Auftrag gegeben werden. Der
bevorzugte 6rtliche Florist des Bestatters wi-

ckelt diese Bestellungen dann in Kooperati-
on mit Euroflorist ab. Da sehr viele Blumen
tiber den Shop bestellt werden und der Be-
statter von Euroflorist eine Provision erhile,
stellt dies ein attraktives On-Top-Geschift
ohne jeglichen Mehraufwand dar.
Interessant ist auch das geplante Statistik-
tool, mit dem der Bestatter das Besucher-
verhalten innerhalb seines Online-Auftritts
analysieren kann. Anhand verschiedener
Tabellen, Kurven und Diagramme lasst sich
detailliert nachvollziehen, wie die Besucher
auf die Seite gekommen sind, welche Funk-
tionen sie wie lange genutzt haben und an
welcher Stelle sie wieder ausgestiegen sind.

V Webtool Statistik
Die Statistik-Funktion fir umfangreiche
Auswertungen iiber alle Webtool-Module

Neuerungen auch beim Gedenkportal

und beim Erinnerungsbuch

Das Erinnerungsbuch bietet mit einer intuitiv bedienbaren
Fotobuch-Software der Trauergemeinschaft die Maglichkeit,
gemeinsame Erinnerungen in Form von Fotos oder Gedenksei-
ten-Eintragen in einem persénlichen Buch zusammenzutragen.
Es wirbt durch das Branding langfristig fiir den Bestatter und
generiert ebenfalls zusitzlichen Umsatz.

Auch das Kernstiick von Webtool, das Gedenkportal, wird
deutlich weiterentwickelt. Neben einer umfangreichen Uberar-
beitung der Benutzeroberfliche, die das Gedenkportal fiir die
Hinterbliebenen noch attraktiver machen wird, sind auch neue
Maoglichkeiten fiir das Kondolieren oder das Versenden symbo-
lischer Nachrichten an den Verstorbenen in Vorbereitung.
Webtool ebnet so den Weg fiir eine zeitgemifle Erinnerungs-
kultur, die dem modernen Kommunikationsverhalten Rech-
nung trigt und langfristig das Andenken der Verstorbenen be-
wahrt. Laut Rapid sollen alle genannten neuen Funktionen im
Laufe des ersten Halbjahres 2017 verftigbar sein. <]

O  Nibere Informationen unter 0451-61 96 60

oder unter www.webtool. de.

| ' grabkreuze.de

Unsere Grabkreuze - 100 Prozent Qualitdt aus deutscher Produktion
Wir fertigen Qualitatskreuze in unserer eigenen Produktion im Emsland.
Durch sténdige Produktionsoptimierung, Verbesserung der Material-
bearbeitung und deren Veredelung konnen wir Ihnen eine Qualitat bieten,

die hochsten Anspriichen gerecht wird.

Unser Angebot

Grabkreuz, Holzkreuz GroBe S

—— 80 cm hoch und 50 cm breit.
Lattenbreite 8cm, Starke 2,3cm.

Preis pro Stiick 16,50 € | VPE 10 Stiick

Grabkreuz, Holzkreuz Grofe M

120 cm hoch und 50 cm breit.
Lattenbreite 8cm, Starke 2,3cm.

Preis pro Stiick 19,50 € | VPE 10 Stiick

Grabkreuz, Holzkreuz GroBe L

p 145 cm hoch und 59 cm breit.
MADE IN | Lattenbreite 10cm, Starke 2,3cm.
GERMANY Preis pro Stiick 23,50 € | VPE 7 Stiick

Grab

Die Lieferung erfolgt in jeweiliger VPE frei Haus! Preise verstehen sich netto zzg. der ges. MwSt

Tischlerei Biiltel GmbH & Co KG HookstraRe 13 48480 Spelle-Venhaus
Tel: 05977 253 Fax: 05977 8327 Online bestellen unter: www.grabkreuze.de

Grabkreuzbeschriftungen

Beschriftung nach Maf3

Im Grunde sind es immenr die
Uerbindungen mit Menschen,
die dem SLeben seinen Wert geben.

Wilhelm von Humboldt

Wir bedanken uns bei ihnen
arbeit und wiinschen ein
Srohes Weihnachtsfest,
Gesundheit und
Erfolg fin das

BW06.2016
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Veroffentlichungspflichten
des Handelsgesetzbuches sind
bei Nichteinhaltung abmahnbar

Immer wieder werden Fille bekannt, in denen Unternehmen die
ihnen obliegenden gesetzlichen Pflichten zu handelsrechtlichen
Verdffentlichungen gar nicht oder nicht richtig einhalten und we-
gen solcher Verletzungen dann z. B. abgemahnt oder sogar verklagt
werden. Und meistens gewinnen hier die angreifenden Unterneh-
men.

So hatz. B. auch das Landgericht Bonn in einem aktuell verdffentlich-
ten einstweiligen Verfiigungsverfahren (Urteil vom 31. August 2016,
Az.: 1 O 205/16) Klar fiir die abmahnende Partei entschieden und so-
mit nicht nur eine Verletzung bejaht, sondern auch die Méglichkeit,
dass sich nun auch Mitbewerber selbst aus dem Wettbewerbsrecht
gegenseitig bei solchen Verletzungen auf Unterlassung in Anspruch
nehmen und kostenpflichtig gegenseitig abmahnen kénnen.
Abgemahnt worden war in dem vorliegenden Fall ein Unterneh-
men, das fiir das Jahr 2014 einem Teil seiner gesetzlichen Publizi-
titspflichten nicht nachgekommen war. Diese ergeben sich, je nach
Gesellschaftsform, aus den §§ 325 ff. HGB und kénnen so z. B.
sogar auch die im vorliegenden Fall geriigte Unterlassung der Verof-
fentlichung eines Jahresabschlusses betreffen.

Die Richter des Landgerichts Bonn sahen hier nimlich auch in der
Nichteinhaltung einer solchen Offenlegungsvorschrift eine Markt-
verhaltensregelung im Sinne des § 3a UWG, 6ffneten damit die
Maglichkeit, dies so z. B. auch aus einem Wettbewerbsverhiltnis
heraus abmahnen zu kénnen, und gaben dem einstweiligen Ver-
fiigungsantrag auch inhaltlich statt. Das Gericht begriindete seine
Entscheidung unter anderem so:

20 BW06.2016

Text:

Claus Volke, Rechtsanwalt,

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

»-.. Der Zweck der Offenlegung nach §§ 325 ff- HGB ist zum einen der
Funktionsschutz des Marktes und zum anderen der Individualschutz
der Markrteilnehmer; Offenlegung bzw. Publizitiit bilder das Korre-
lat der Marktteilnahme (Merkt, in: Baumbach/Hopt, HGB, 36. Aufl.
2014, § 325 Rn. 1). Die Publizititspflichten dienen insbesondere dem
Schutz der Gliubiger und der iibrigen Teilnehmer am Wirtschafisleben,
die so einen Einblick in die wirtschaftlichen Verbdiltnisse erhalten (OLG
Kéln v. 08.03.1991, 2 Wx 1/91, NJW-RR 1992, 486) ...«

Unser Praxistipp:

Dieses Urteil zeigt einmal mehr, dass nun auch sogar u. U. Pflich-
ten, die sich aus dem Handelsrecht ergeben und eigentlich auf den
ersten Blick mit dem Wettbewerbsrecht nicht viel zu tun haben,
durchaus durch Mitbewerber ,(aus-)genutzt® werden kénnen, um
entsprechende Abmahnungen auszusprechen. Daher sollten auch
diese gesetzlichen Vorgaben unbedingt gepriift und den jeweiligen
Vorgaben entsprechend auch korrekt wiedergegeben werden. Pas-
siert dies nicht, droht hier u. U. eine weitere Abmahnwelle zwischen
den Unternehmen. Dass die abmahnenden Unternehmen, wie lei-
der nicht selten in der Praxis, auch hier diese Befugnis nur als Mit-
tel zum Zweck missbrauchen kénnten, indert an deren rechtlicher
Durchsetzbarkeit leider erst einmal nichts.

Da die Kosten fiir Abmahnungen oder entsprechende Klagen nicht
selten sehr hoch durch die Abmahnenden selbst durch den vorgege-
benen Streitwert angesetzt werden, ist eine vorherige Priifung ggf.
sogar wesentlich giinstiger. Vor den langjihrigen und nachteiligen
Folgen z. B. bei Abgabe einer auf8ergerichtlichen Unterlassungs-
und Verpflichtungserklirung oder dem Zugang einer (berechtigten)
Einstweiligen Verfiigung hatten wir bereits in einem vorangegange-
nen Beitrag gewarnt.

Vermeiden Sie hier also diese unnétigen Risiken. Gerne stehen wir
Thnen hier fiir Riickfragen zur Verfiigung. (<)

0  www.volke2-0.de

Seebestattungs-Reederei

~=> Albrecht

Seebestattungs-Reederei Albrecht

Friedrichsschleuse 3a
www.seebestattung-albrecht.de

26409 Carolinensiel-Harlesiel




gebrauchte-bestattungswagen.de

Edler Bestattungswagen Mercedes Vito 119 CDI 190 PN und Allrad, newes Modell, 1/2 Sargausbau
EZ 9-2015 23.500 km, Automatik, Klima, Navigation und Riickfahrkamera, ILS Licht, EURO 6,
Mercedes Garantie bis 8-2018, nur 49.900 € zzgl. Mwst, sofort verfiighar

Bestattungen WOLF OHG

Siidstrafie 7-9 57632 Eichen info@bestattungen-wolf.de Tel. 0170-7722320

Neu im FAIRPREIS-Sortiment:
Dekorative Kunst-Pflanzen!

FAIRPRE!S

Bestattungsbedarf. GUnstig&schnell.

il: L ' i dfesten
Ihr Vorteil: Lieferung in stabilen, stan
und formschénen Topfen — sofort einsetzbar!

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
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Entlastung mit sensiblem Mahnwesen

Individuelle Kundenbetreuung mit Uberblick

Der Bestatter baut bereits ab dem Zeit-
punkt des Trauergespraches zu seinen Kun-
den eine emotionale Bindung auf, die sich
wédhrend der Planung und Durchfiihrung der
Beisetzung noch vertieft.

Auf der anderen Seite ist der Bestatter aber
auch Unternehmer und muss wirtschaftlich
handeln — immer mit Blick auf den Konto-
auszug. Zur Vermeidung von Auflenstin-
den und Forderungsausfillen nutzen daher
immer mehr Bestatter einen Abrechnungs-
service wie die ADELTA.FINANZ AG.
Da die Bestatter diese enge Bindung zu Th-
ren Kunden aufbauen, ist es natiirlich ver-
stindlich, dass sie wissen méchten, wie das
Mahnwesen mit einem Abrechnungsservice
funktioniert, wenn der Kunde niche piinke-
lich zahlt. Jedoch auch in der Zusammen-
arbeit mit einem Abrechnungsservice bleibt
die notwendige Sensibilitit im Mahnwesen
jederzeit erhalten. Zunichst hat der Kun-
de grundsitzlich ein Zahlungsziel von 21
Tagen. Wenn er innerhalb dieser Zeit die
Rechnung nicht begleicht, versendet die
ADELTA.FINANZ AG am 22. Tag die ers-
te freundlich formulierte Erinnerung. Bei
weiterem Ausbleiben des Geldeingangs wird
die zweite Mahnung am 30. Tag verschickt.
Die ADELTA.FINANZ AG ist daran in-
teressiert, so wenig Vorginge wie moglich
an einen Rechtsanwalt abzugeben. Daher
werden die Kunden bei Nichtzahlung auch
telefonisch kontaktiert. So wird versucht zu
kliren, warum bisher keine Zahlung erfolg-
te, und man hat so auch die Maglichkeit,
dem Hinterbliebenen noch einmal eine Ra-
tenzahlung/Riickzahlungsvereinbarung an-
zubieten. Ein Gang zum Rechtsanwalt Lisst
sich so in den meisten Fillen verhindern.

Der Bestatter hat zu jedem Zeitpunkt iiber
sein Kundenportal einen Uberblick iiber die
offenen Forderungen. So kann der Bestatter
auf einen Blick erkennen, wie das Zahlungs-
verhalten seiner Kunden ist und welcher
seiner Kunden nicht piinkdlich zahlt. Der
Bestatter kann jederzeit Herr des Mahnver-

fahrens bleiben.
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... Das erspart allen Seiten
Arger und den Hinterbliebenen
unnotige Mahnungen.”

Anja Strunz-Happe ADELTA.FINANZ AG

Er hat sogar die Méoglichkeit, das erste
Mahnschreiben an seinen Kunden weite-
re 10 Tage zurlickzustellen. Der Bestatter
kann dann selbst noch einmal Kontakt mit
seinem Kunden aufnehmen. Erfolgt darauf
hin immer noch keine Zahlung, wird dann
erst nach den 10 weiteren gewihrten Tagen
das erste Mahnschreiben versendet. Mdchte
der Bestatter dies nicht, so hat er sogar die
Maoglichkeit, die Forderung zuriickzukau-
fen. So ist in jedem Fall ein sensibler und
sehr individueller Umgang mit dem Mahn-
wesen moglich.

Verldangerte Zahlungsziele

An gewisse Abliufe ist die ADELTA.
FINANZ AG gebunden, da sie der Ba-
Fin unterstellt ist. Die Erfahrung zeigt
jedoch, dass man ab und zu auch schon
einmal flexibel reagieren muss. Wenn der
Bestatter die ADELTA.FINANZ AG in-
formiert, dass ein Kunde Leistungen vom
Sozialamt beantragt hat, dann wird das
Zahlungsziel auf bis zu 90 Tage erweitert.
Der Bestatter kann dies einfach hand-

schriftlich auf der Forderung vermerken.
Die ADELTA.FINANZ AG benotigt fiir
die Verlingerung des Zahlungsziels im Falle
einer Sozialbestattung eine Bescheinigung
vom Sozialamt iiber die entsprechende An-
tragsstellung. Sobald der Nachweis vorliegt,
wird das Zahlungsziel auf 90 Tage verlin-
gert. Das erspart allen Seiten Arger und den
Hinterbliebenen unnétige Mahnungen.

Sensibles Thema Abtretungsvermerk

Bei der Uberlegung zur Zusammenarbeit
mit einem Abrechnungsservice stellt neben
dem Mahnwesen der notwendige Abtre-
tungsvermerk ein zweites sensibles Thema
dar. Es gibt gelegentlich bei den Bestattern
Bedenken, wie Kunden reagieren konnten,
wenn auf der Rechnung die Kontodaten der
ADELTA.FINANZ AG aus Diisseldorf zu
lesen sind. Bei Abrechnungen von Arzten
ist man dies schon lange gewohnt, aber in
anderen Branchen ist dies noch eher weniger
bekannt. Hier muss es erst gar nicht zu die-
sen Uberlegungen kommen, wenn der Be-
statter bereits im Trauergesprich den Arzt-
vergleich darstellt und iiber die Vorteile, die
dem Hinterbliebenen dadurch entstehen,
aufklirt. Wenn der Bestatter dem Hinter-
bliebenen erldutert, dass er sich so ganz auf
seine urspriingliche Aufgabe als Bestatter
konzentrieren und sich Zeit fiir die Hinter-
bliebenen nehmen méchte, so nimmt man
den Kunden schon den Wind aus den Se-
geln. Welcher Arzt kitmmert sich selbst um
Buchhaltung und das Mahnwesen? In den
meisten Fillen ist eine Abrechnungsstel-
le zwischengeschaltet. Im Trauergesprich
kann der Bestatter dann zusitzlich noch auf
den Vorteil der Méglichkeit einer Ratenzah-
lung zu moderaten Konditionen hinweisen.

Fiir weitergehende Informationen und Fra-
gen rund um das Thema Abrechnungs-
service und Forderungsankauf bietet die
ADELTA.FINANZ AG interessierten Be-
stattungsunternechmen ein persénliches und
unverbindliches Beratungsgesprich an. @

O  www.adeltafinanz.com

BW06.2016

23



) IMBESONDEREN

Steinzeit fur
Bestatter

Wenn es um Zusatzgeschédfte neben der klassischen Bestattung
geht, beweisen viele Bestatter Fantasie, Mut und Tatkraft: Einige
unterhalten ein Trauer-Café mit Catering, andere entwickeln und
betreiben ein eigenes Kolumbarium und nicht wenige bauen, mo-
dernisieren oder expandieren ...

Die meisten dieser Ideen bedingen nicht unbetricht-
liche Investitionen, die nie ganz frei von Risiken
sind und sich zudem oftmals erst nach vielen Jahren
amortisieren. Fiir all jene Bestatter, die ohne Kapi-
taleinsatz ein dennoch attraktives Nebeneinkom-
men erzielen moéchten, bietet die Zusammenarbeit
mit Grabmal.de ein lohnendes Zusatzgeschift (neu-

deutsch: Cross-Selling).

Zusatzgeschéfte ohne Kapitaleinsatz und Risiko

Ist das realistisch? Sicherlich sollte man sich ein wenig mit der The-
matik beschiftigen, bevor man Grabsteine anbietet, damit allgemei-
ne Fragen seitens der Kunden beantwortet werden kénnen — dariiber
hinaus miissen Sie nichts investieren, wenn Sie kiinftig Hinterblie-
benen ,einfache® Grabsteine anbieten und verkaufen méchten. Der
Bestatter muss dazu ebenso wenig zum ,,Stein-Fachmann® qualifi-
ziert werden, wie er Tischler sein oder eine Ausbildung im Tiefbau
absolviert haben muss, um einen Holzsarg verkaufen oder ein Loch
in der Erde (Grab) erkliren zu kénnen ...
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Seit mehr als 10 Jahren Partner fiir das Bestattungsgewerbe
Grabmal.de arbeitet seit Anfang des Jahrtausends erfolgreich mit Be-
stattungsunternechmen im deutschsprachigen Raum zusammen und
beliefert diese mit Grabsteinen, die i. d. R. von Hand zu transportie-
ren sind und einfach auf ein Grab oder in den Rasen gelegt werden.
Die zunehmende Anzahl von Einidscherungen mit Urnenbeisetzung
und die steigende Nachfrage nach sog. pflegefreien Gribern diirf-
ten diesen Trend kiinftig noch forcieren. Uberdies wiinschen immer
mehr Hinterbliebene eine ,Rundum-Lésung” von der Abholung des
Leichnams bis zur Fertigstellung des Grabes aus einer Hand. Und
wer konnte das besser erledigen als das kompetente und vertraute
Bestattungsunternehmen, fiir das man sich entschieden hat?

Mehr Umsatz ohne Akquise-Aufwand

Haben Hinterbliebene ihr Bestattungsinstitut gewihle, erwarten sie
Beratung und oftmals brauchen sie auch Thre Empfehlung: Nicht
wenige werden dankbar sein, wenn Sie eine attraktive Losung fiir
das Grabmal anbieten. Das kostet Sie nichts und natiirlich machen
Sie das nur in den Fillen, wo ein Grabstein benétigt wird, den Sie lie-
fern konnten. Aus den Erfahrungen unserer Partner-Bestatter wissen
wir, dass dieser Service Hinterbliebene oftmals nicht nur iiberrascht,
sondern mit Erleichterung gerne in Anspruch genommen wird.

Statt Vermittlung an andere: kiinftig Ihr Geschaft
In der Vergangenheit verwiesen viele Bestatter ihre ei-
genen Kunden bei der Frage nach einem Grabstein
mangels Alternative an andere Unternehmen. In der
Zusammenarbeit mit Grabmal.de kénnen Sie dieses
Geschift ab sofort in eigener Regie auf eigene Rech-
nung abwickeln. Wir versorgen Bestatter mit Grab-
steinen zum Festpreis, unabhingig von der Inschrift
(Anzahl der Zeichen/Buchstaben/Ornamente) d. h.
Sie kénnen den Hinterbliebenen bereits im Verkaufsge-
sprich exakt Thren Preis nennen — und den legen Sie selbst
fest. Uberdies sind Sie als Partner von Grabmal.de in der Lage,
Bestattungen inkl. Grabstein zu attraktiven Komplett-Preisen anzu-
bieten. Einige Bestatter entwickeln dazu mit Friedhéfen Konzepte,
die ein weiteres Alleinstellungsmerkmal fiir das jeweilige Unterneh-
men bedeuten.

Kundenbindung und Marktprasenz

Als Bestatter sind Sie in erster Linie Dienstleister, und selbst von der
aufwendigsten Trauerfeier und ausgefallensten Beisetzung bleiben
vielleicht Fotos und schéne Gedanken bei den Teilnehmern — auf

dem Friedhof weist in der Regel ein Aufkleber am Grabstein auf
dessen Lieferanten hin und nicht auf Thr Bestattungshaus. Nichts
erinnert mittel- und langfristig an Sie und Ihre Leistung. Das kon-
nen Sie ab sofort indern, indem Sie selbst Grabsteine verkaufen,
und auch ohne aufdringliche Werbung am Stein werden Hinter-
bliebene Sie als dessen Urheber nennen und sich in dem Zusam-
menhang sehr gerne an die schone Beerdigung erinnern. Wenn
Sie als modernes Bestattungshaus eine eigene Erinnerungsseite auf
Ihrer Homepage betreiben (z. B. in Kooperation mit www.inge-
denken.de), kénnte ein sog. QR-Code in einem Ornament darauf
(und somit auf Thr Unternehmen) verweisen.

Wenn gar kein Grabmal bendtigt wird ...

Neben dem wachsenden Anteil der Eindscherungen nimmt zum
Leidwesen vieler Beteiligter auch die Zahl der Sterbefille zu, bei
denen kein Grabstein benotigt wird, weil es kein klassisches Grab
gibt: Seebestattungen, anonyme Beerdigungen, Urnenbeisetzun-
gen in der Natur bzw. in Kolumbarien ... Besonders in diesen
Fillen bieten wir mit unseren Miniatur-Grabsteinen (sog. Memo-
fakte) der Trauer einen Platz in den eigenen vier Winden. Auch
wenn ein konkretes Grab mit Gedenkstein existiert, ist in vielen
Fillen der Besuch oftmals nicht oder nur schwer moglich. Un-
ser Memofake als Andenken fiir zu Hause bietet der Erinnerung
an den Verstorbenen einen wiirdevollen Platz und Hinterbliebene
werden Thnen fiir die Losung dankbar sein.

In diesem Sinne ist die ,,Stein-Zeit" fiir Bestatter keine lingst ver-
gangene Epoche, sondern die Eréffnung eines neuen Geschifts-
feldes, das ohne viel Aufwand und Einsatz hocheffizient genutzt
werden kann: Lassen Sie sich die Butter vom Brot nehmen? @

O Wenn Sie erfabren michten, wie es gebt, setzen Sie sich jetzt mit
uns in Verbindung, damit auch Sie moglichst bald schon vom eigenen
Geschift mit Grabmalen profitieren! Grabmal.de oder telefonisch
04242-936 964.

Grabsteine in
Best(att)er
-Qualitat

Grabmal.de

L]

SEEBESTATTUNGS-REEDEREI NORDDEICH
NORDSEE

* seit1996 Seebestattungen ab Norddeich, Norderney, Juist,
Borkum und Baltrum mit der MS ,Groninger” - bis zu 13 Personen
Seebestattungen Spanien, Costa Blanca, Altea mit der
,Blue Moon" - bis zu 8 Personen
Die Angehdrigen haben bei uns exklusiv die Méglichkeit,
an der Gedenkstatte ,Meeresblick” am Norddeicher West
Hafen ihrer Verstorbenen durch das Anbringen einer
Namensplakette zu gedenken.

Stoppels Sailing GmbH & Co.KG | Steffen Scheepker
Hattermannsweg 18 | 26506 Norden-Norddeich | Tel. 049 31/9 5524 32
mobil 01752022233 | info@stoppels-sailing.de | www.seebestattungen.org

ESCHKE

Bestattungsfuhrwesen

Familienbetrieb in 4. Generation seit 1910

Dante.

Wir danken flir die vertrauensvolle
Zusammenarbeit und wiinschen ein
erfolgreiches Neues Jahr.

Dienstleistungen fur:
Bestatter - Friedhéfe - Krankenhauser
Callcenter bundesweit.
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Kleine Geschenke erhalten
die Freundschaft ...

Eine Bereicherung fiir lhre
Unternehmenskommunikation

Das individuelle Firmenvideo

Das haben Sie sicherlich auch schon ein-
mal gesehen: ein standardisiertes Unter-
nehmensvideo, das einen extrem kurzen
Einblick in eine Firma vermittelt und durch
phrasenhafte Texte eines unbekannten
Sprechers untermauert wird. Dazu spielt
eine tragende Musik im Hintergrund, die
uns schon beim Anhdren der ersten Kléange
betroffen macht.

Das geht aber auch ganz anders. Ein Bestat-
tungsunternehmen muss zeigen, dass die
Menschen, die hier arbeiten, mit Leidenschaft
ihrer Tdtigkeit nachgehen. Sie haben ein en-
gagiertes Team, ein facettenreiches Dienst-
leistungsangebot, freundliche und moderne
Riumlichkeiten und kreative Ideen beziiglich
der Abschiedsgestaltung? Das sollten Sie auch
entsprechend kommunizieren. Nur so kénnen
Beriihrungsingste abgebaut werden.

Ein individuelles Unternehmensvideo muss
Ihr Bestattungshaus authentisch widerspie-
geln. Worte des Inhabers und auch von den
Mitarbeitern oder der Familie iiber die Un-
ternehmensphilosophie wirken persénlich

und laden dazu ein, hier auch in der Zeit
auflerhalb eines Trauerfalls einmal vorbei-
zuschauen. Besondere Merkmale kénnen
Sie mit dem Video kurz und ansprechend
transportieren: eigene Abschiedsriume oder
die Trauerhalle, Schaufensterausstellungen,
Veranstaltungen im Bestattungshaus, Ange-

lhr individuelles Unternehmensvideo -
alle Vorteile im Uberblick:

+ Sie Uberzeugen nicht nur durch Leistungen,
sondern auch durch Sympathie.

+ Siekdnneninnerhalb kiirzester Zeit
Beriihrungsangste abbauen, indem
Sie lhre Rdumlichkeiten und lhr Team
prasentierenund einige persénliche
Worte tiber lhre Arbeit adressieren.

+ Sie zeigen Verbundenheit mitden
Menschenund der Region.

+ Siesorgendafir, dass lhre Website auch
beziiglich des Stands im Google-Ranking
profitiert.

bote der Trauerhilfe oder das spezielle Enga-
gement in der Stadt bzw. der Region.

Eine Platzierung des Firmenvideos auf Ih-
rer Internetseite zeigt den Besuchern, dass
Sie ein sympathischer Dienstleister mit ei-
nem groflen Hilfsangebot sind. Bewegte
Bilder wirken offen, lebendig und dyna-
misch. Ein wichtiger Vorteil ist aufSerdem:
Sie profitieren auch von der verbesserten
Online-Prisenz, denn dadurch wird das
Google-Ranking fiir Thre Seite optimiert.
Eine Verkniipfung zu den sozialen Medien
erreicht auflerdem weitere Zielgruppen.
Wie lisst sich das am besten realisieren? Mit
einem Team, das weifs, worauf es ankommt.
Es ist das perfekte Zusammenspiel von Vi-
deografie, Bild, Ton, Musik und Text, das
fiir jedes Unternehmen individuell produ-
ziert wird. (<)

O  Weitere Infos iiber erhalten Sie telefonisch
iiber Jule Baumeister, Tel. 089-27 27 50 21,
oder auch iiber www.erasmus1248.de.

O  Beispiele finden Sie online unter
www.erasmus1 248.delaudio-video. html

Pflanzen

mobile Dekoration,
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ILU- KerzEn

GmbH

Dauner Str. 6

D-41236 Ménchengladbach
www.holzkreuzbeschriftung.de
info@hkd-systems.de

Tel. 02166 687 68-90

Fax 02166 687 68-79

ﬂ Follow us on Facebook

.. und sorgen fiir Kundenbindung. Mit der
informativen Ratgeberreihe rund um die
Themen Abschied, Bestattung, Trauer und
Bestattungsvorsorge geben Sie lhren Kun-
den und denen, die es werden sollen, etwas
Besonderes in die Hand.

Viele Menschen kennen die Situation: Ei-
gentlich weiff man, zumindest ungefihr, wie
eine Beileidsbekundung aussehen muss oder
wie man sich auf einer Trauerfeier richtig
verhilt. Und das Thema Bestattungsvorsor-
ge kommt einem auch nicht ganz unbekannt
vor. Aber in der Praxis sieht dann wieder al-
les ganz anders aus.

Bei Eintritt eines Trauerfalls treten jedoch
auf einmal wieder Fragen und Unsicherhei-
ten auf. Welche ersten MafSnahmen muss
ich nun als Angehériger ergreifen? Wie kann
ich meine Kondolenz den Trauernden ge-
geniiber mitteilen? Wie kann ich eine Trau-
erfeier besonders individuell gestalten? Wer
hilft mir beim Formulieren meiner Trauer-
post? Wer unterstiitzt mich, wenn die Trau-
er mich erdriicke? Wie kann ich eigentlich
dafiir sorgen, dass ich spiter auf meinem
Wunschfriedhof meine letzte Ruhe finde?
Mit den Ratgebern zu diesen Themen haben
Sie als Bestattungshaus den entsprechenden
Trumpf im Armel und decken gezielt den
Bedarf an Informationen. Die attraktiv ge-
staltete Broschiire erscheint regelmiflig mit
besonderen Schwerpunktthemen. Gedrucke
auf hochwertigem Papier (20 Inhaltsseiten)
im praktischen DIN-lang-Format hat sie
sich inzwischen als Sammlerobjekt durchaus
bereits bewihrt.

Auf der Riickseite haben Sie die Méglich-
keit, Thre Kontaktdaten per Firmenstempel
aufzudrucken. Sie kénnen Ihren Kunden die
Ratgeber personlich iiberreichen oder diese
auch entsprechend in Threm Hause prisen-
tieren. Als weitere Auslagestellen empfehlen
sich Steinmetzbetriebe, Friedhofe, Floristen,
Girtner und Kirchengemeinden.

Ein Kleine, ..

Die aktuelle Ausgabe ,Warum Be-

stattungsvorsorge?“  enthilt  alle

wichtigen Informationen iber die
Maéglichkeiten, den eigenen letzten
Weg zu Lebzeiten zu bestimmen, und
die damit verbundenen Vorteile und
Entlastungen — auch fir die Angeho-

Bestattu 1GSVGIS0T ge

Ein kleiner Ratgeber

rigen.

Fiir den Leser ist diese Ausgabe eine konkre- @  Fordern Sie weitere Informationen sowie eine
Preisliste u. ein kostenloses Musterexemplar an!
Per Telefon: 0221-82 95 64 08

Per Fax: 0221-82 95 64 09

Per E-Mail: bestellung@erasmus1248.de

te, aber unaufdringliche Aufforderung zur
Auseinandersetzung mit der eigenen Bestat-
tung und dem entsprechenden Beratungsge-
sprich in Threm Hause. Die perfekte Kun-
denbindung — so einfach kann es gehen. @

Familie HUNTEMANN
.cht lhnen
stage und
Gute,
mit
einem Dank fur die
gute ZUS sammenarbeit

SEEBESTAITU NG -
personlich und unvergessllch

ENEl HUNTEMAMNN cras

Schleuse 2
26434 Hookslel

Fon: 0 44 25/17 37
www.reedersi-hunferann.de
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Erinnerungsschmuck,
erfolgreich anders

Die Erinnerung an den besten Freund, die Fa-
milie, ein tolles Ereignis oder andere schdne
Dinge mochte man nicht vergessen. Sie sind
von personlichem Wert und verdienen ei-
nen speziellen, addquaten Platz in unserem
schnellen und hektischen Alltag. Sie sollen
uns taglich begleiten, ohne groRe Aufmerk-
samkeit auf sich zu ziehen. Seit 2013 ist dies
mit der Schmuckserie Nano Secret aus dem
Hause Nano Solutions méglich.

Die innovative Nano Secret Kollektion bietet
viele verschiedene Formen und Farben. Jedes
Schmuckstiick der Serie enthilt eine kleine
Kammer, in der die ganz personliche Erin-
nerung in Form von Haaren, Bliiten, Asche
oder Stoff Platz findet.

Der Vorteil des Kunden: Die Erinnerung
lasst sich gut transportieren, ist sicher und
fiir immer verschlossen und kann dabei un-
auffillig, wie ein einfaches Schmuckstiick,
getragen werden.

Bestatter haben es seither einfach, denn die
Schmuckstiicke sind leicht zu befiillen und
mit nur einem ,, Klick® sicher zu verschliefen.
Kein Kleben, kein Schrauben, keine kompli-
zierten Vorginge. Eine spezielle Beftillungs-
hilfe vereinfacht diesen Prozess enorm. Zu-
dem kann der Vorgang des Verschlieffens mit
den Hinterbliebenen als eine Art Zeremonie
stattfinden, die auch als ein Aspekt der Trau-
erbewiltigung wahrgenommen wird. Nach
dem Verschlieflen kann das Schmuckstiick
nie wieder gedffnet werden, der eigens daftir

Noch’keine

REISEPLANE?

Auf nachindien!

Die exklusive Leserreise
vom 10.03. - 22.03.2017.
Infos,und Anmeldung unter
www.arttravelforum.com
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entwickelte Mechanismus ist patentiert. Der
Bestatter kann die Ausstellungsstiicke direkt
abverkaufen, da diese im gedffneten Zustand
geliefert werden. Hauptbestandteil der Kol-
lektion ist ein spezieller Edelstahl, der auch
in der Medizintechnik eingesetzt wird. Das
Risiko einer Allergie wird dadurch vermin-
dert. Die Nano Secret Kollektion beinhaltet
jedoch auch hochwertige Modelle mit Gold
oder Silberakzenten. All diese Materialien
sind massiv und keine Plattierungen, was die
Haltbarkeit der Produkte stark verlingert.
Das beliebteste Produkt ist das Modell ,,Co-
lour®, mit diversen synthetischen Farbsteinen
erhildich sicht der Schmuckanhinger ganz
normal aus. Auf der Riickseite verbirgt sich
die kleine Kammer, nicht sichtbar fiir duflere
Betrachter.

Designed und produziert wird alles am lin-
ken Niederrhein. Das Familienunternehmen
Nano Solutions GmbH verbindet gold-
schmiedisches Know-how mit neuster CNC-
Technik. Qualitit und Service stehen an ers-
ter Stelle, so werden individuelle Anfragen
schnell bearbeitet und Sonderwiinsche wie
beispielsweise eine Goldeinlage aus einem
Kunden-Ehering, eine spezielle Gravur oder
eine besondere Halsschnurlinge maglich.

Fotos: Nano.Se

Nano LifeLines ist da!
Mit der brandneuen Schmuckserie Nano
LifeLines kénnen nun auch Fingerabdriicke

stilvoll getragen werden. Die neue Serie ist
seit Oktober 2016 erhiltlich und bietet ein
grofles Programm an Anhingern fir Hals
und Arm sowie innovative Lederarmbinder
in vielen Farben. Abdriicke von Hinden,
Fiflen, Tatzen oder sogar ganze Schriftzii-
ge kénnen auf die Schmuckstiicke graviert
werden. Auch hier steht der Kunde voll im
Fokus: Das Gravurverfahren wurde so opti-
miert, dass Bestellungen innerhalb von 10
bis 14 Tagen geliefert werden. Und auch
der Bestatter hat es wieder einfach: Die Ab-
druckentnahme findet per Inkless-Pad statt,
sodass keine Farbriickstinde am Finger blei-
ben. Die Daten kénnen digital oder per Post
ibermittelt und zu spiteren Zeitpunkten er-
neut verwendet werden.

Die Nano LifeLines Kollektion bringt wie
Nano Secret einen weiteren Mehrwert fiir
den Bestatter und seine Kunden.

Ziel ist es, auch den anspruchsvollen Kun-
den eine schone Erinnerungsmoglichkeit
zu bieten. (<)

O www.nanogermany.de

Trauerbewaltigung

durch Tattoos?

Auch die Tattoobranche hat ihre eigenen
Fachmagazine. So konnte man in der Ausga-
be einer hier fiihrenden Publikation neulich
lesen, dass Tattoos eine Art von Trauerbe-
waltigung sein kénnen. Das Thema wurde u.
a. jlingst auch in einer bekannten Fachzeit-
schrift fiir Psychologie aufgegriffen.

Grundsitzlich stellt sich zuerst die Frage:
Titowierung — ja oder nein? Wenn man sich
umbhsre, so gibt es in der Regel drei Meinun-
gen dazu: Fiir die einen bedeutet es stilvolle
Korperkunst und -kultur, andere scheuen
aus verschiedenen Griinden ausdriicklich
diese Form, sich auszudriicken. Und dann
gibt es noch die, sich vielleicht mit einem
kleinen Tattoo an einer verdeckten Stelle
anfreunden kénnen, es aber dann letztlich
nicht umsetzen, weil sie z. B. den Schmerz
fiirchten oder eben die Vorstellung, es nicht
ohne Weiteres irgendwann einmal riickgin-
gig machen zu kénnen.

Das ist alles sicherlich eine Frage des Ge-
schmacks. Aber kann ein Tattoo wirklich
helfen, Trauer besser zu verarbeiten? Es gibt
Psychologen, professionelle  Trauerhelfer
und Betroffene, die diese Frage eindeutig be-
jahen und die intime Form der Verewigung
befiirworten.

Es gibt jedoch auch die Kritiker. Der Markt
bietet verschiedene greifbare Formen, sich
Erinnerungen fiir die Ewigkeit zu bewahren,
ob als Totenmaske, Schmuckstiick (Finger-
prints), Kristall oder Diamant. Der Unter-
schied besteht dennoch darin, dass hierbei
jeder Trauernde wihlen kann, ob er das
besondere Erinnerungsstiick nahe bei sich
(z. B. am Korper) trigt oder es lieber als
Andenken an einem exponierten Ort auf-
bewahrt, zu dem er gehen kann, wenn ihm
danach ist. Die Trauerbewiltigung ist so
individuell wie das Leben eines Menschen.
Fiir einige Menschen ist es hilfreich, durch
diese besonders personliche Art ihre Trauer
nach auflen zu kommunizieren.

IMREGAL

Das Buch ,trauertattoo — Unsere Haut als
Gefiihlslandschaft® beschiftigt sich mit
dem Phinomen. Dabei schildern nicht nur
Betroffene ihre Erfahrungen, sondern auch
Experten kommen zu Wort. Komplettiert
werden die Interviews durch zahlreiche Fo-
tos. In einigen Stidten gab es hierzu sogar
die entsprechende Ausstellung.

trauertattoo - Unsere Haut

als Gefiihlslandschaft

92 Seiten, Softcover, Klebebindung, 177x 24 cm
UVP14,90€

ISBN: 978-3-00-052750-0

www.convela.eu

Mona Jager

Der Lauf des Lebens

Die Autorin erzihlt einfiithlsam, aber auch ungewshnlich direke,
ohne jede Sentimentalitit und ohne Scheu von all dem, was Leben
und Sterben ausmachen kann. Thre auflergewdhnlichen Erzihlun-
gen ziehen einen weiten Bogen und verfolgen den Lauf des Lebens
von der Geburt bis zum Tod. Mit dem klaren Blick der Journalis-
tin macht sie Schliisselmomente aus, in denen sich jeder wiederer-
kennen kann, mit dem ganz eigenen Ton einer vielversprechenden
Erzihlerin hilt sie sie auf eine Weise fest, die einzigartig ist.
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\ AN Mona Jager

\u _‘;;\j >4 G Der Lauf des Lebens

T \ y. Gebundenes Buch mit Schutzumschlag
r\‘/} =

ISBN: 978-3-630-87501-9

€18,00inkl. MwSt., Luchterhand Literaturverlag

Marielle Seitz

Marielle Seitz

Gebundenes Buch

ISBN:3466371597

Briefe, die zum Himmel fliegen

Trauerhilfe fir Kinder - Ein Familienbuch

Kinder mit der Endlichkeit zu konfrontieren ist eine sensible Auf-
gabe. Die Wahl der richtigen Worte kann die Entstehung von Un-
sicherheiten und unklaren Bildern vermeiden. In diesem Buch gibt
es praktische Hilfestellungen fiir Kinder und Erwachsene, sich
den Themen Tod, Trauer und Abschied zu stellen. Selbst gemalte
Bilder unterstiitzen die Trauerarbeit auf eine kreative Weise. Der
Titel basiert auf dem Kunstprojekt ,,L(i)ebensbriefe”. Die von den
Kindern gestalteten Briefe werden durch ein luftiges Aufhingen
besonders prisentiert und bewirken bei den Besuchern der Aus-
stellungen einen Zugang zu den cher schwierigen Themen. Sie
vermitteln Trost und Momente der Hoffnung.

.Briefe, die zum Himmel fliegen”

Trauerhilfe fiir Kinder - Ein Familienbuch

€22,99inkl. MwSt., Kdsel-Verlag
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Den letzten Weg gemeinsam gehen...

unter machtigen alten Baumen,

begleitet von den Stimmen der Natur,

in Ruhe, auf meine Art...und auf deine,

dir die Ehre erweisen

und deine sterblichen (berreste der Erde ibergeben,
damit sie dort dem vielfdltigen Leben dienen kdnnen,
dich immer in meinem Herzen bewahren,

dich frei geben...

(5. MroB)

Diese oder ahnlich heilsame Gedanken beim Abschied von einem nahen, geliebten Verstorbenen zu unterstiitzen, das ist seit Gber 9 Jahren das
Anliegen des RuheForst-Teams Elbtalaue in Gartow.

RegelmaRig fihren Anke Kriiger und Susanne MroB einfihlsam nicht nur Trauernde, sondern auch unverbindlich und kostenlos Gruppen- oder
Einzelfihrungen durch, damit Menschen fiir den Notfall informiert sind oder sich zu Lebzeiten schon einen Platz kaufen kénnen. Auch solche
Begegnungen sind nicht selten Anlass zur Traverbegleitung, konfrontieren sie doch jeweils mit der eigenen Endlichkeit der Interessierten.

Eine Besonderheit der Trauerbegleitung des Gartower Teams liegt in der jahrlichen Gedenkfeier, die immer am Ewigkeitssonntag zur selben Zeit
am Gedenkplatz des RuheForstes stattfindet. Personlich eingeladen werden immer nur die Angehdrigen, die in den zuriickliegenden 12
Monaten hier Abschied nehmen mussten. Allerdings steht der Termin schon bei vielen Ianger Trauernden fest im Kalender. Es werden die Namen
verlesen und es findet eine weltlich-philosophische Andacht statt. Der Forster des RuheForst-Teams blast auf dem Jagdhorn ein letztes Halali.
Wenn dann der Wind durch die Wipfel der alten Eichen und Buchen streicht und dabei die Sonne im Hintergrund untergeht, dann haben
Menschen den Eindruck, dass die Verstorbenen ganz nah sind.

Infos unter www.ruheforst-elbtalave.de oder Tel: 05846-979082.

' E R i 4| (B

RuheForst Standorte in Deutschland
Weitere Informationen erhalten Sie unter den angegebenen Internetadressen.

www.erbacher-ruheforst.de I www.ruheforst-losheim.de
www.ruheforst-wildenburgerland.de .. www.ruheforst-segebergerheide.de
www.ruheforst-pfaelzerwald. de - s s 1 www.iuheforst-suedpfaelzerbergland.de
www.ruheforst-huemmel.de ° * % www.ruheforst-coesfeld.de

www.isheforst-brodau.de
www.ruheforst-schwerinerseen.de

www.ruheforst-badarolsen. de
www.ruheforst-rostackerheide.de

www.ruheforst-hilchenbach.de L @ ~— www.ruheforst-wingst.de
www.ruheforst-hagen.de e® L @ ® www.ruheforst-ostenfeld.de

www.iubelorst-weidenstetien.de e o o, wiww.ruheforst-naven.de
www.iuheforst-schaumburgeriand.de e ® www.iuheforst-suedheide.de

www.ruheforst-hunsrueck.de ° e ® L= www.ruheforst-rhoen.de
www.iuheforst-stadtusedom.de . (T www.riheforst-jagsthausen.de

Sylter Seebestattungs-Reederei
- freier und unabhdngiger Familienbetrieb ( .

- seit iiber 25 Jahren auf Sylt ansdssig

* mit uns direkt ab Hafen Hornum/Sylt

+ kurzfristige und individuelle Termine ‘

| e

|8 "l'!

k |

@ . e

Kapt. Fritz Ziegfeld

—

Sylter Seebestattungs-Reederei

Kapitin Fritz Ziegfeld

Boy-Truels-Strale 22 - 25980 Sylt OT Westerland
Tel. 04651 - 92 96 98 - Fax 04651 - 2 86 24

www.sylterseebestattungsreederei.de

Ms. Ekke Nekkepen

www.ruheforst-stadiprozelten.de ) i www.iuheforst-coburgerland.de
www.iuheforst-elbtalave.de ." 1 v www ruheforst-holsteinische-schweiz.de
www.ruheforst-bad-driburg.de o @ ; www.ruheforst-schloss-wendlinghausen.de
www.ruheforst-fredeburg.de WY o ' www.ruheforst-rheinhessen-nahe.de
www.ruheforst-kaufungen.de ~e o At wwww.ruheforst-lahn-taunus-hoehe. de
www.ruheforst-ruegen.de e® w www.ruheforst-harz-falkenstein.de
www.ruhelorst-mueritz.de C el Jd5e www.ntheforst-landhege.de
www.ruheforst-vogelsberg.de [ BV L4 ® ae www.ruheforst-eiderquelle.de
www.ruheforst-eberswalde.de e e www.ruheforst-gutpanker.de

www.ruheforst-deister.de
www.ruheforst-werraland.de ®
www.ruheforst-strausherg.de
www.iuheforst-ruppinerheide.de
www.nuheforst-obersulm.de
www.ruheforst-grabhorn.de
www.ruheforst-kirchlinteln.de
www.ruheforst-damp.de

RubwForit GmbH-Yerwaltung
Marktplate 11 D-64711 Erbach
Tel.: Da0E2 /959250 ader-18
www.ngheborst.de

| www.ruheforst-vorharz.de
L www.roheforst-gluecksburg.de
www.ruheforst-marburgerland.de
www.ruheforst-schloss-berleburg.de

= www.ruheforst-frankenhoehe.de

www.iuheforst-jesteburg.de
www.ruheforst-kaiserslautem.de
www.ruheforst-rutenmuehle.de
: www.rsheforst-cappenberg.de
RUhEFG[SL RUhE flﬂdEﬂ. www.ruheforst-marklohe.de
www.rsheforst-harbke.de
www.ruheforst-maintal.de

VVirﬁeuen uns aLyFein schones neues Jahr ...

... unser gesamtes Team wunscht Ihnen alles Gute fir die kommende Zeit.

Alle Infos www.welsch-fahrzeugbau.de

KAROSSERIEBAU KURT WELSCH IW_-L_"?

Inhaber Michael Dietz - Koblenzer StraBe 149 - 56727 Mayen - Tel 02651- 4 31 13 - Fax 02651 - 4 86 77 - info@welsch-online.com - www.welsch-online.com
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Der aus Metallverbundfolie bestehende FOLIENSARG ist
ideal fur den Auslandstransport und die hygienische Aufbe-
wahrung von Verstorbenen in jeglichem Zustand. Er ist eine
kostengulinstige Alternative zum herkdmmlichen Zinksarg.

Vorteile des Foliensarges:

VKF FOLIENSARG BIOSEAL.

Vertrieb durch: Spezial-Bestattungsbedarf & Folien - Bergheimer StraBBe 114 - 69115 Heidelberg

Unsere Folie hat eine Breite von 100 cm und ist in
beliebiger Lange, auch meterweise, zu beziehen.
Grundpreis 13,60 € pro laufender Meter, bei GroB-
abnahme Sonderrabatt!

Fordern Sie
unverbindlich unser

Infomaterial an und
informieren Sie sich durch
unseren DEMO-FILM
unter
www.foliensarg.de

® 100 % luft- und wasserdicht, daher effektiver Schutz vor Infektionen

rei3fest und flexibel, passt damit in jeden Sarg

einfache und schnelle Handhabung bei einer Versiegelungszeit von nur ca. 4 Minuten
problemlos zu réntgen und nahezu rickstandslos verbrennbar

extrem geringes Gewicht und damit erhebliche Reduzierung von Flugkosten

Tel.: 0700 3 65 43 67 27 - Fax: 06221 131238 - info@foliensarg.de - www.foliensarg.de

BESTATTUNGSW

Das Fachblatt fiir die Bestattungsbranche

Unseren Kunden und allen Lesern der BestattungsWelt wiinschen wir schone Feiertage und ein gesundes neues Jahr!
Wir danken fir die gute Zusammenarbeit und freuen uns auf ein erfolgreiches und spannendes 2017!

P T
ttungsWelt

e
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Die Erscheinungstermine 2017 finden Sie auf www.bestattungswelt.com

Licht und Leuchter

Waren aus NE-Metallen und Metallgestaltung

Wir wiinschen Jhnen und Jhrer Seit 1985
Belegschaft frohe Weihnachten und
ein gutes neues Jahy, verbunden
| mit dem Dank fiir die vertrauensvolle
Ralf Krings geschiftliche Zusammenarbeit. Licht & Leuchter

Waren aus NE-Metallen www.licht-leuchter.de
Metallgestaltung e-mail: Ralf.Krings@t-online.de
DonatusstralRe 107-109 - Halle E1 Telefon02234/92 2546 - Mobil 0172/289 2157

50259 Pulheim Telefax 02234/92 2547
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Bestattungsbedarf - Sdrge - Dekorationen

Unterscheiden Sie sich von lhren Mitbewerbern,
verwenden Sie

- der Umwelt zuliebelll -

© Design ist gesetzlich geschutzt.

Sargausstattung aus reiner Baumwolle, 100% biologisch abbaubar, bestehend aus Seitenteil und groBzugiger
Matratzenauflage - Kissen & Decke beidseitig gleicher hochwertiger Baumwoll-Stoff, 100 % biologisch abbaubar,
Decke mit schlichtem Umschlag - alle Teile sind gepolstert - attraktiver Preis - in mittlerweile 11 Farben verfagbar,
die Sie untereinander kombinieren kbnnen - zusatzlicher loser Sargrand in glatter oder geraffter Version verfagbar

HANDELSAGENTUR

BESTATTUNGSWAGEN

ZUBEHOR MIETFAHRZEUGE"

"AB 80 EURO/TAG

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

Kaufen und verkaufen Sie kein Bestattungsfahrzeug ohne Angebot von uns!

\ Handelsagentur Martin Plaumann - Tel: 04240-919 75 98 - Fax: 04240-919 75 99
%, post@handelsagentur-plaumann.de - www.handelsagentur-plaumann.de

Fordern Sie auch unverbindlich
unseren Katalog an!
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MESSEN

12.-13.05.2017
Lebenund Tod, Bremen

13.05.2017
FORUM BEFA, Hamburg

25.-27.05. 2017
PIETA, Dresden

24.-26.05.2017
Funermostra, Spanien

INSERENTEN

BESTATTERTAG INTENSIV
Veranstaltung fiir Bestatter
und Friedhofsgartner

25.01.2017 Nirnberg
15.02.2017 Kassel

15.03.2017 FrankfurtamMain

22.03.2017 Salzburg/Oste
26.04.2017 Osnabriick
10.05.2017 Kaiserslautern

Anmeldung und weitere Infor

FRIEDHOF HEUTE -
MODERNES FRIEDHOF-MARKETING

Weitere Informationen finden Sie unter
www.friedhof-heute.de

rreich

FRIEDHOFSVERWALTUNGSTAG

Die Termine, Inhalte und weitere Informationen
zu den Veranstaltungen finden Sie unter
www.friedhofsverwaltungstag.de

mationen

liber Inhalte sowie Wegbeschreibung

unter www.bestattertag.de

2 Daxecker Sargerzeugung
www.daxecker.at

3 Reederei H. G. Rahder GmbH
www.seebestattung-buesum.de

5 Bestattertag
www.bestattertag.de

Adelta.Finanz AG

(]

www.adeltafinanz.com
11 Ahorn AG
www.ahorn-ag.de

ikt Lenz GmbH & Co.KG

~

www.natururne.de
13 Messe Dresden Pieta
www.pieta-messe.de
15 Rimann GmbH & Co.KG
www.rimann-fulda.de
17 Linn Sprachverstarker

www.linn-sprachverstaerker.com

19 TischlereiBiiltel GmbH & Co KG
www.grabkreuze.de

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

21 Seebestattungs-ReedereiAlbrecht
www.seebestattung-albrecht.de

22 Bestattungen Wolf OHG
www.bestattungen-wolf.de

22 Fairpreis Bestattungsbhedarf AG
www.FP-Versand.de

25 Seebestattungsreederei Norddeich
www.seebestattungen.org

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

26 HKD Systems GmbH
www.holzkreuzbeschriftungen.de

27 Reederei Huntemann GmbH

www.reederei-huntemann.de

28 atf Art Travel Forum GmbH
www.arttravelforum.com

29 Ruheforst GmbH-Verwaltung
www.ruheforst.de

30 Sylter Seebestattungsreederei
www.sylterseebestattungsreederei.de

31 Karosseriebau Kurt Welsch
www.welsch-fahrzeugbau.de

32 VKF Foliensarg | BioSeal UG
www.foliensarg.de

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

33 Westhelle Kéln GmbH
www.westhelle-koeln.de

33 Handelsagentur Martin Plaumann
www.handelsagentur-plaumann.de

34 PaxMare Seebestattungsreederei
der Hammonia GmbH

www.seebestattungen-paxmare.de

31 Adelta.Finanz AG
www.adeltafinanz.com
32 Rapid Data GmbH

www.rapid-data.de

BEILAGEN

Suchan GroBhandel fiir
Bestattungsbedarf
www.bestattungsbedarf-west.com
Devota

www.devota.at

Forevent GmbH
www.forum-bestattung.de

VNR Verlag fiir die Deutsche Wirtschaft AG
www.wirtschaftswissen.de

V+V Handels GmbH

www.trauerwaesche.de

BW06.2016
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VERTRAUEN SIE ERFAHRENEN FARTNERN

FaxMare Seebestattungsreederel der Hammenla GmbH
Tel.: 02922 2090018 | info@
www.seehestattungen-paxmare.de

seebestattungen-paxmare.de

Viele Bestattungsunternehmen
schiitzen schon heute unsere
kompetente und verantwor-
wngsvolle Arbeit.

FROHE WEHNACHTEN

- .

Allen unseren Kunden und Geschaftspartnern sagen wir vom
Team ADELTA.FINANZ AG fir die gute und vertrauensvolle
Zusammenarbeit im vergangenen Jahr ein richtig groBes und

dickes Dankeschon.

Von ganzem Herzen ein ruhiges und besinnliches Weihnachtsfest
und alles Gute fir 2017.

www.adeltafinanz.com

|| ADELTA.FINANZ AG

SchinkelstraBe 44a | 40211 Dusseldorf | Fon: +49 (0) 211/35 59 89-0 | info@adeltafinanz.com Vertrauen — Sicherheit — Zuverldssigkeit



Michael aus dem Siepen
Bestattungshaus aus dem Siepen, Miilheim an der Ruhr

Neue Schritte wagen.
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ORAPIDpara

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



