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) EDITORIAL

Liebe Leserin,

Sarg, was | i
' UNC mehr Sport, gesunde Erndhrung und weniger Stress: Inzwischen kann man schon
Du denkst.

TATS
BES absehen, ob die guten Vorsatze fiir 2017 verwirklicht werden oder wahrscheinlich
dochnur ein schéner Planbleiben.
Was ist ein Sarg? Ein hochwertiger Sarg ist Ausdruck der Beratungsqualitat des Bestatters. Er ist aber

Nun, das Jahr halt ja noch einige Tage fiir uns bereit. Warum nicht jetzt mit der
Realisierung von beruflichenund privaten Vorhaben starten? Und was das Thema
Stress betrifft: Es gibt zahlreiche Maknahmen, die den beruflichen Alltag entlas-
tenund diesensogar bereichern.

Vielleicht planen Sie ja schon langer einen neuen Abschiedsraum, die Abgabe
des Zahlungsverkehrs in gute Hande oder die Erstellung einer neuen Internet-
seite? Esistimmerrichtig, sich motivieren zulassen, umsich neue Ziele und
Highlights fiir den Alltag zu setzen.

Das Jahr 2017 ist das grole Lutherjahr - vor 500 Jahren wurde der Grundstein fiir
die Reformation gelegt. Vielleicht wird dieses Jahr ja auch zu Ihrem Reformations-
jahr? Auch die kleinen Schritte zahlen.

Sie findenin dieser Ausgabe zwar keine 95 Thesen, aber sicherlich viele Anregun-
genund Hilfestellungen fiir Ihren unternehmerischen Erfolg.

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.

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 Blsum - www.seebestattung-buesum.de - info@seebestattung-buesum.de

A 4101 Feldkirchen an der Donau | T +43 7233 6277 0 | info@daxecker.at | daxecker.at BWo12017 3



) INHALT 01.2017

I‘frc'i
ge 34 5
Min

MITTWOCH 15.03.2017
9:00 - 16:30 UHR
KLOSTER HOCHS

FRANKFURT

Entlastung durch digitale Innovationen
Die Vision des Software-Unternehmens
Pacemo

sCHRO,
BElTRAGE + So o Architektur vorher - nachher, ein Werkbericht
* Umbau oder Neubau, was kostet Bauen? ). FRES,
QX >
3 Editorial 16  Entlastung durch digitale Innovationen — . N
Die Vision des Software-Unternehmens Pacemo * Sozialamtsbestattungen aus Sicht eines Premiumdienstleisters
6 Es gibt kaum etwas Wichtigeres ... ol MET * Endlich ohne AuBenstdnde und Ausfallrisiko arbeiten

Erasmus A. Baumeister 19 Das persénliche Gesprich ist durch nichts zu ersetzen
Die BWim Gesprach mit Hermann Reiter, ADELTA.FINANZ AG
O Mebhr Praxis geht nicht
Der Bestattertagist eine unverzichtbare 20 Funeral Equipment mit modernster Technik
Veranstaltung fir die gesamte Branche Das Angebot der HKD Systems GmbH

@ + Der Bestatter und die Werteorientierung
B der Mifbijrger am Ende ihrer LebenszyHen.

* Rechtliche Rahmenbedingungen neuer Bestattungsangebote

>Vortrag
in Frankfurt

. I _— 5
10 Mehr Zeit fiir unsere Kunden 21 Reutlinger Friedhofstage und Fachtagung 2017 Was dorf ich mit der Asche eigentlich lles machen

Die BWim Gesprach mit Dirk und FionaKlein

e Mcrkferoberung fur BeshH’ungsuni’ernehmen
>

21 Letzter Aufruf nach Indien!
12 Esgeht nicht um Geschmack Entfliehen Sie dem Alltag. Entfliehen Sie dem Winter.
Ihre Rdume miissen zundchst einmal funktionieren
Dipl-Ing. Architektur Karsten Schréder 22 Einschénes Messe-Ritual fiir die Branche

Die ForumBefa 2017

« Private Kolumbarien, rechtliche Grundlagen

* Verkaufspsychologie fiir Bestatter - mehr Umsatz pro Auftrag

14 Nur sprechende Menschen kénnen helfen + Ein Blick in die Zukunft des Bestatters

FRIEDHOF HEUTE - Modernes Friedhofsmarketing 26 Termine/Inserenten

+ Bestattersoftware, moBgeschneideH’

\]JESTHé‘(
* Innovative |deen & hochwertige Quialitat fiir X <

den Besfo’r’rungsbedcrf - seit Generationen

IMPRESSUM

MITTWOCH 22.03.2017

Herausgeber Redaktionsanschrift Chefredaktion und Gestaltung

Agentur Erasmus A.
Baumeistere.K.

c/o VerlagBestattungswelt Ltd
KoppensteinstraBe1
50935Ké(n

Geschiftsfiihrung

Hans-Joachim Frenz

VerlagBestattungswelt Ltd
Friesenwall19

50672Kaln
Telefon:0221/27794920
Telefax:0221/277949 50
info@bestattungswelt.com

www.bestattungswelt.com

Projektleitung
Britta Schaible
Nicola Tholen
Erscheinungsweise
zweimonatlich
Néchster Anzeigen-/
Redaktionsschluss

13.Mérz 2017

Florian Rohleder
Titelillustration
fotolia.com/cookamoto
Copyright
VerlagBestattungsWelt Ltd.
Nachdruck, Vervielfaltigung
und elektronische Speicherung,

auch auszugsweise, sind nur mit

schriftlicher Genehmigung des
Verlags gestattet.
Fiirunverlangt eingesendete
Manuskripte, Bilder, Biicher und
sonstige Unterlagen wird keine
Gewahr iibernommen.
Namentlich gekennzeichnete

Beitrage geben nicht unbedingt

die Meinung der Redaktion oder
des Verlags wieder.
BeiPreisausschreibender
Redaktionist der Rechtsweg
ausgeschlossen.

Esgelten die Mediadaten

vom 01.01.2016.

€750

4 BWO1.2017

09:00 — 16:30 UHR
STIEGELKELLER

SALZBURG



) IMFokus

Text:Erasmus A. Baumeister

Einfach nur eine Internetprasenz zu haben,
hilft noch gar nichts. Manchmal ist es bes-
ser, gar keinen Internetauftritt zu haben als
einen von1998.

Ein Unternehmen kann heutzutage mit
einer guten Internetprisenz viele Kunden
akquirieren, Beriihrungsingste abbauen,
aufkliren und besonders den Umsatz und
Ertrag pro Auftrag steigern. Ein Unterneh-
men kann heutzutage mit einer schlechten
und ungepflegten Internetprisenz Kunden
abschrecken, Vorurteile bestitigen, Kli-
schees bedienen und keinerlei Wiinsche
wecken. Wie immer spielt die Qualitdrt eine
Rolle, und auch die Qualitit ist es, die zum
Erfolg fithrt. Ich habe es schon oft gesagt,
ein ernst zu nehmendes deutsches Bestat-
tungsunternechmen verkauft immer eine
Leistung im vierstelligen Bereich. Die reine
Bestatterleistung liegt bei ein-, zwei-, drei-,
viertausend Euro, das ist immer und fiir je-
den viel Geld. Dann muss auch alles, was
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von einem guten Bestatter auflerhalb des
Unternchmens (das Marketing- und Kom-
munikationskonzept, die Kundenakquise,
die Beratungsunterlagen und die Informati-
onen) wahrgenommen wird, dieser Qualitit
und diesem Preisniveau entsprechen, sonst
ist es unverstindlich.

Weit iiber 80 % der Deutschen sind online,
generationsunabhingig, tiber die Hilfte da-
von mit mobilen Geriten, also immer und
iiberall. Die Menschen stehen in Geschiften
und recherchieren online, wo die Schuhe,
die gerade vor ihnen stehen, noch einmal
etwas preiswerter zu bekommen sind. Rei-
sen werden online gebucht, und wenn es et-
was komplizierter wird, dann nur noch im
Reisebiiro endbesprochen. Wenn sich auch
nur irgendwo eine Wartezeit von mehr als
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4 Sekunden ergibt, dann ist die Generati-
on 60minus online. Vielleicht ist ja in den
letzten 4 Minuten was Wichtiges passiert,
und ich kann ja nun nicht der Allerletzte
sein, der die aktuelle Trump-Parodie mit-
bekommt. Es gibt genug Menschen, die
wollen gar nicht immer online sein, sie sind
es aber trotzdem. Und es ist ganz einfach,
wenn ein Bestattungsunternehmen richtig
gut ist oder sein will, dann muss die Inter-
netprisenz richtig gut, nahezu perfekt sein.
Die Internetprisenz ist genauso wichtig wie
gute Arbeit, individuelle Betreuung, Mund-
zu-Mund-Propaganda, Transparenz, faire
Preise, Vertrauen etc.

Jedes Bestattungsunternechmen kann sich
mithilfe unzihliger Baukisten und immer
zuginglicher werdender Module in null
Komma nichts eine Website basteln. Erfah-
rungsgemifl werden dann schnell ein paar
Texte zusammengeklaut, es sicht aus wie
tiberall, und es gibt sofort Arger.

Jeder hat auch einen begabten Neffen in der
Familie, der parallel zur Vorbereitung auf
das miindliche Abi schnell noch eben die
Internetseite fiir seinen Bestatteronkel pro-

grammieren kann/soll. Manchmal ist auch
der Schwager bei der Feuerwehr, hat gerade
einen neuen Computer und interessiert sich
schon etwas dafiir. Er hitte ja auch Zeit, 24
Stunden Dienst und dann 3 Tage frei. Er-
fahrungsgemifl wird das nie fertig.

»Wohnt nicht auch iiber unserer nie besetz-
ten Filiale im Eichhérnchenweg in diesem
Ein-Raum-Appartement der birtige Dauer-
student mit der verschnérkelten Glasvase im
Fenster, du weifdt doch, die Vase mit diesen
Schliuchen dran. Hat der nicht mal Infor-
matik studiert?*

Komm, den fragen wir mal fiir unser Inter-
net.“ ,Der bezahlt doch nie seine Miete.”
»Genau, dann kann er doch ruhig unsere
Homepage Erfahrungsgemif3
fangt das gar nicht erst an.

Zeitungsverlage bieten auch oft fiir atembe-
raubend wenig Geld Internetprisenzen an.
Dort wird dann die Website vom vorherigen
Kunden, meistens ein Zoofachgeschift oder
eine Indoor-Minigolfanlage, mit wenigen
Klicks und dem nicht existenten redaktio-
nellen Know-how des Programmierers auf
ein Bestattungsunternechmen transformiert.

machen.“

Erfahrungsgemifl geht so etwas schnell, es
wird witzig und ist optimal fiir den Wett-
bewerb.

Es gibt Internetanbieter, die mit grofSen Call-
Centern Websites anbieten. Allen wird das
Gleiche erzihlt. ,Wir sind die erfahrene Fir-
ma XY und méchten dringend in der Bestat-
tungsbranche Fuf§ fassen. Ob Sie es glauben
oder nicht, heute ist Ihr Gliickstag, wir schen-

ken Thnen Thre neue Internetprisenz, kom-
plett mit allem Drum und Dran, wenn Sie
unser erster Referenzkunde sein wollen. Ich
mail Thnen da eben ein Formular, Sie miissen
nur schnell unterschreiben und zuriickfaxen,
schon sind Sie unser Nr.-1-Kunde®. Aufgeregt
wird unterschrieben und gefaxt, ohne zu se-
hen, dass es in den nichsten 6 Jahren monat-
lich 399,00 € kostet. Der Kunde wird dann
betreut, bis das Widerrufsrecht abgelaufen
ist, dann ist alles vorbei. Erfahrungsgemifd
kommt man da mit viel Arger und viel Geld
vorzeitig (3 Jahre) raus und hat lange einen
katastrophalen Onlineauftritt.

Zu einer guten Internetprisenz, die allen
Anforderungen des Jahres 2017 geniigt, ge-
hoéren 7 verschiedene Gewerke, die aus einer
Hand mit viel Erfahrung kommen miis-
sen, damit dieses wichtige Instrument alle
Aufgaben und Méglichkeiten erfiille. Ein
Bestattungsunternehmen ist erst dann gu,
wenn es {iber eine optimale Internetprisenz
verfiigt. Eine Internetprisenz, die von Bil-
dern dominiert wird, die immer topaktuell
ist, die gepflegt wird, die als Instrument
auch in der Beratung eingesetzt wird und
die immer besser als der Wettbewerb ist.

7 GEWERKE ZUM ERFOLG

1. Konzept

Die Ziele (mehr Bestattungsauftrige, mehr
Umsatz pro Auftrag, Markteroberung, Un-
antastbarkeit, Stabilisierung etc.) miissen
definiert werden. Analyse dessen, was macht

der Wettbewerb gut und schlecht. Verkniip-
fung der Website mit allen andere Marke-
tinginstrumenten. Wie sieht das Timing
aus? Optimierung der Kundenbindung.

2. Redaktion/Text

Hier miissen Menschen dran, die schreiben
konnen, die die Branche kennen, die Thnen
zuhoéren kénnen, die verkaufen kénnen und
die juristisch genau wissen, was erlaubt ist
und was nicht. Auflerdem miissen diese
Menschen so schreiben, dass die Suchma-
schinen die Website lieben.

3. Rechtliches

Das Internet liefert unendlich viele Fallen
und Stolpersteine. Ein falsches Bild, ein zu
junges Zitat, eine Vokabel zu viel oder eine
zu wenig, und morgen ist eine unschéne und
eventuell auch furchtbar teure Abmahnung
im Briefkasten.

4. Fotografie

Die Internetprisenz 2017 lebt von Bildern.
60 % — 80 % der Fliche miissen von Bildern
dominiert sein. Zu viel Text ist todlich, zu
wenig aber, in Bezug auf die Suchmaschinen,
auch. Ganz viele Themen sind notwendig,
aber immer nur kurze Texte mit den rich-
tigen Schlagworten in der richtigen Dosis,
die von Bildern dominiert werden. Aber na-
tiirlich nicht nur die iiblichen Blabla-Bilder
(Sonnenuntergang, Spuren im Sand, Herbst-
laub und ein Steg), sondern Bilder aus dem
Unternehmen. Die Menschen prigen das
Unternehmen, und diese Menschen muss
man sehen. Natiitlich nicht als Passbildgale-
rie, sondern bei der Arbeit, in Aktion.

nang,, .

Erinnerungschmuck + Objekte
Fingerprintschmuck

made in Germany
zeitlos

schnelle Lieferzeiten
einfache Handhabung

info@nanogermany.de
T:(0)2153 127 88 81
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—
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5. Grafik

Es darf eben keine Baukastengrafik sein.
Die Internetprisenz des Premiumanbieters
darf eben nicht aussehen wie die Website
des Nagelstudios gegeniiber und auch nicht
wie der Onlineauftritt des insolventen Hun-
dehotels auf dem Weg zum Atomkraftwerk.
Die Grafik muss fiir die blindeste Dame die
Grafik sein, die sie aus allen anderen Medien
kennt und vor allem erkennt.

6. Aktualitat

Eine Internetprisenz, die 6 Monate statisch
ist, wird von Google miserabel bewertet. 6
Monate sind im Onlinebereich eine Genera-
tion. Eine Internetprisenz in 2017 muss re-
gelmifig eine Anderung erfahren, um auch
vorne mitspielen zu kénnen. Wir liefern un-
seren Kunden 2- bis 3-mal monatlich einen
komplett neuen Artikel inklusive Grafik/
Bild fiir Thre Website.

7. Programmierung

Erst jetzt kommen wir zur Programmie-
rung und Onlinestellung. Hier lduft alles
zusammen. Es muss auf dem neusten Stand
der Technik geschehen. Ab morgen altert es
schon wieder. Die Programmierung muss
alle nur denkbaren Betrachtungsméglich-
keiten (stationir/mobil) beriicksichtigen, die
Suchmaschinen miissen bedient werden, der
Kunde muss Anderungen leicht selbst durch-
fithren konnen, die Website muss gepflegt
werden.

Eine erfolgreiche Internetprisenz 2017 be-
nétigt auch einen Imagefilm/Video.

Ein Film trigt deutlich zu einem besseren
Suchmaschinenranking bei. Die Menschen

miissen nichts lesen, sondern bekommen in
90 bis 120 Sekunden Informationen, sym-
pathische Menschen, Riume und Emotio-
nen serviert. Ein-Zwei-Minuten-Video zu
betrachten, ist fiir fast jeden machbar. Einen
Text mit mehr als 10 Zeilen zu lesen, ist fiir
viele eine zu hohe Hiirde. Ein Video auf ei-
ner Internetprisenz kann die Verweildauer
der Besucher deutlich erhéhen. Das Unter-
nehmensvideo wird kostenlos bei YouTube
eingestellt, was die Besucherzahlen der Web-
site deutlich steigern kann. Die Prisentation
eines Imagefilms in den Schaufenstern einer
nicht immer besetzten Filiale belebt diesen
Standort. Ein Video wird in die Websites
der Partner (Girtner, Florist, Steinmetz etc.)
integriert, deren Suchmaschinenranking
verbessert sich hierdurch auch. Als Link an
jeder E-Mail wird ein Imagefilm in der Welt
verteilt. Ein kurzes und lebendiges Unter-
nehmensportrait als 120-Sekunden-Film
kann als Opener bei Vortrigen und Veran-
staltungen gezeigt werden, und das Eis ist
ganz schnell gebrochen. Die Begleitmusik
in einem Imagefilm weckt Emotionen.

Natiirlich wird ein solcher Film nicht mit
einem Ave Maria unterlegt, sondern mit ei-
ner dynamischen modernen Musik, um den
Bestatter als modernen Dienstleister und
nicht als trauernde Gruselgestalt darzu-
stellen. Mit einem guten Imagefilm, der zu
unzihligen Zwecken genutzt werden kann,
kénnen in kiirzester Zeit Beriihrungsingste
abgebaut und Vorurteile widerlegt werden.
Auflerdem ist das Internet das effizienteste
Instrument im Bereich Bestattungsvorsor-
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ge. Genau hier wird eine erfolgreiche Be-
stattungsvorsorgeoffensive gestartet.

In letzter Zeit zeigt sich bundesweit ganz
deutlich, dass immer mehr abgeschlosse-
ne Vorsorgevertrige ihre Wurzeln auf der
Website des  Bestattungsunternehmens
haben. Wenn dieser Bereich hier optimal
prisentiert wird, dann ist der Umsatz we-
sentlich hoher als bei einer iiberraschenden
Bestattung.

Der Onlinebereich wird immer komplexer.
Hierfir sind Menschen mit viel Erfahrung
gefragt, aber nicht nur aus dem technischen
Bereich, sondern eben aus 7 verschiedenen
Gewerken in Kombination mit maximalem
Wissen iiber diese einmalige Branche. Wir
betreuen weit iiber 1.200 Unternehmen
der deutschen Bestattungsbranche im On-
linebereich. Wir arbeiten fiir ganz kleine
Unternchmen, die die Bestattung im Ne-
benerwerb betreiben, wir arbeiten fiir ganz
grofle Unternehmen mit mehreren Tausend
Bestattungen pro Jahr, wir arbeiten fiir jede
Unternechmensgrofle, tberall. Referenzen
unter www.erasmusl248.delreferenzen. html.
Und wenn auf Threr To-do-Liste schon lan-
ge ,lInternetseite!!! steht, dann rufen Sie
mich gerne an. Ich komme zu Thnen fiir ein
unverbindliches und kostenloses Beratungs-
gespriach. Gerne zeige ich Thnen mal die
groflartigen Moéglichkeiten, aus denen fiir
jedes Unternechmen eine optimale Internet-
prisenz mit maximalem Erfolg entwickelt
werden kann. (<]

0 www.erasmusl248.de
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Mehr Praxis geht nicht

Fir alle, die etwas erreichen mdchten: Der Bestattertag ist eine unverzichtbare
Veranstaltung fir die gesamte Branche.

Das hat sicherlich schon jeder erlebt: Es
gibt zahlreiche drége Informationsveran-
staltungen und langweilige Seminare mit
steifen Referenten, die ausufernde theore-
tische Beitrége leidenschaftslos oder in der
fachchinesischen Sprache kommunizieren.
Als Teilnehmer kommt man aus solchen Ver-
anstaltungen in der Regel erschépft und un-
motiviert heraus und wundert sich, warum
man fiir so viel Praxisferne ein Heidengeld
bezahlt hat.

Das geht auch ganz anders. Wie gut, dass es
den Bestattertag gibt, denn da stehen praxis-
nahe und lebendige Vortrige aus den unter-
schiedlichen Bereichen der Bestattungsbran-
che im Mittelpunke. Hier sitzt quasi jeder
Teilnehmer in der ersten Reihe: Erfahrungs-
austausch, Meinungen, Fragen und Diskussi-
onen sind unbedingt erwiinscht.

Die Referenten sind Experten und Expertin-
nen aus der Praxis mit langjihrigen Erfah-
rungen z. B. aus den Bereichen Marketing,
Finanzwesen, Architektur, Software, Fried-
hofswesen, Unternechmensberatung  oder
Recht. Jede(r) Vortragende hat seinen/ihren
eigenen, personlichen Stil, Inhalte lebendig
und praxisnah zu kommunizieren. Die ver-
schiedenen Redebeitrige werden kurzweilig
und trotzdem inhaltsreich gestaltet, sodass
Langeweile erst gar nicht aufkommen kann.
Durch die Interaktion entsteht ein produk-
tiver Austausch, der die Motivation steigert,
eigene Ziele und Vorhaben zeitnah zu ver-
wirklichen.

Die Teilnahme am Bestattertag ist nicht mit
der Anzahl der Bestattungen der Firma ver-
bunden. Bestatter, Inhaber und Mitarbeiter
von Unternehmen jeder Gréflenordnung
sind hier herzlich willkommen — ganz uner-
heblich, ob sich der Sitz des Bestattungshau-
ses in der Provinz oder in der Grof3stadt be-
findet. Auch die Friedhofsbranche profitiert
von dieser Veranstaltung. Das Entgelt fur
die Teilnahme ist extra fair gehalten, sodass
jeder eine Chance erhilt, sich anzumelden.
Seit 2001 ,tourt” der Bestattertag in regel-

mifligen Abstinden durch den gesamten
deutschsprachigen Raum. Jeder Bestatter,
von Aachen bis Zwickau, hat hier die Mog-
lichkeit, sich zu informieren und sich Anre-
gungen fiir die Steigerung des eigenen un-
ternehmerischen Erfolges abzuholen.
Getagt wird grundsitzlich in einer beson-
ders ausgesuchten und interessanten Loca-
tion, die gut erreichbar ist. Die Referenten
nehmen sich auch gerne Zeit fiir individuel-
le Fragen. Fiir Getrinke und einen kleinen
Imbiss wird gesorgt.

Auch die zuriickliegende Veranstaltung,
die am 25. Januar in Niirnberg stattgefun-
den hat, konnte wieder bei den Besuchern
mit praxisorientierten Hilfestellungen und
Informationen punkten. Bitte entnehmen
Sie die weiteren Termine fiir 2017 sowie alle

Feedback

INDERTAT 1)

Einzelheiten der Website www. bestattertag.de
oder iiber dem Terminkalender in der Bestat-
tungsWelt.

Inzwischen gibt es zahlreiche Unternehmen,
die aufgrund des Bestattertags neue Pers-
pektiven und Wege kennengelernt haben
und diese auch nachweislich erfolgreich um-
setzen konnten.

Es gibt eigentlich nur zwei Méglichkeiten:
Sie bleiben auf dem Biirostuhl sitzen, war-
ten ab und wundern sich iiber stagnierende
Zustinde und Talfahrten oder Sie besuchen
einfach mal den Bestattertag. Melden Sie
sich am besten noch heute an, bevor es Thr
Mitbewerber tut. Alle, die nicht teilnehmen
mochten, sind selbst schuld. (<]

0  wwuw.bestattertag.de

Da den Referenten das Feedback der Teilnehmer am Herzen
liegt, wurden in den vergangenen Jahren immer wieder Stimmen

gesammelt. Hier finden Sie einen kleinen Auszug:

9% Saugut. Hier wird nichts unter den Teppich
gekehrt.

9% Endlich mal eine Veranstaltung, die mir
gute Ideen geliefert hat. Daumen hoch!

9% Ein Firmenvideo fiir Bestatter? Das finde
ichklasse.

97 Der Tagheute hat sich echt gelohnt. Ichwer-
de gleich alles mit meiner Frau besprechen.

97 Tolle Vortrage!! Mir hat auRerdem gut
gefallen, dass ich mich mit Kollegen austau-
schen konnte. Oft sind die Probleme doch
ahnlich, egal, ob das Unternehmen grof% oder
eherkleinist.

99 Jetzt ist mir klar, was wir beim Umbau be-
achtenmiissen.

99 |ch komme schon zum dritten
Mal hierher. Es wird immer besser.

9% Ehrlich gesagt hatte ich nie gedacht, dass
man rechtliche Fragen so lebendig und inter-
essant besprechenkann...

99 |ch habe nie wirklich iiber mein Schaufenster
nachgedacht. Jetzt weil ich, was ich tun muss.

9% Angehérigen wegen offener Rechnungen
hinterherzutelefonieren, war fiir mich immer
ein Horror. Ich bin froh, dass es dafir eine an-
dere Lésunggibt.

9% |ch habe immer wieder {iberlegt, zum Be-
stattertag zu kommen, und habe es dann
doch nicht getan, weil ich an der Effizienz ge-
zweifelt habe. Heute war ich da. Und ab jetzt
binicheinFan:).
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Mehr Zeit fiir unsere Kunden

Die BW im Gesprach mit Dirk und Fiona Klein

Seit zehn Jahren fiihrt Dirk Klein das Be-
stattungsinstitut am Thielenplatz in Uetze
- und er ist damit extrem erfolgreich. Wir
wollten natiirlich wissen, wie er in so kur-
zer Zeit so viel erreicht hat und was seinen
guten Ruf ausmacht. Also haben wir nach-
gefragt ...

BW: Herr Klein, Sie entstammen keiner
Bestatterfamilie, sondern sind als Querein-
steiger in diese Branche gewechselt. Woher
kommen Sie urspriinglich und warum diese
Entscheidung?

DK: Ich habe 22 Jahre im Management und
Vertrieb gearbeitet. Diesen Job habe ich ge-
liebt, aber mit 800 bis 900 Kilometern tig-
lich im Auto, zwei Biiros und einem Zweit-
wohnsitz in Schwerin ist das gesundheitlich
irgendwann einfach nicht mehr machbar.
Viele Jahre habe ich schon davon geredet,

dass wenn ich im Leben noch mal was an-
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deres machen wollte, diirfte, miisste, dann
wiirde es Bestatter sein. Der eigentliche Aus-
l6ser kam dann aber erst, als ich nach einem
Schlaganfall und diversen Erkrankungen
wirklich etwas indern musste. Also habe ich
meinen Traum zum Beruf gemacht.

BW: Warum ausgerechnet diese Branche?

DK: Tatsichlich durch Zufall — weil ich ir-
gendwann in den 90er-Jahren auf ein Buch
gestof$en bin: Bunte Sirge. Es ist der Bericht
einer jungen Berliner Bestatterin auf dem
Weg in die Selbststindigkeit. Eigentlich woll-
te ich ja einen Krimi fiir den Urlaub kaufen,
nur war es dann gar kein Krimi. Doch was sie
beschrieben hat, ihre Erfahrungen und alles,
das hat mich einfach begeistert. Ich habe ge-
dacht: Ja, das wiire was fiir mich.

BW: Und was haben Sie dann getan?

DK: Das war ja erst viele Jahre spiter. 2005
habe ich zunichst ein sehr langes Praktikum
gemacht, bei der Firma Wiese in Hannover.
Ich wollte wissen, ob mir das liegt. Und am
Ende war dann klar: Ja, das ist genau der
richtige Beruf. Bis heute habe ich keine ein-
zige Minute bereut.

BW: Ihr Praktikum war also gut?

DK: Absolut. Ich bin der Familie Wiese sehr
dankbar fiir die Zeit, die ich dort verbringen
durfte. Auch nach meiner Firmengriindung
hat mich Jan Burmeister-Wiese senior be-
stindig unterstiitzt. Bei Problemen konnte
ich mich jederzeit an ihn wenden und er hat
mir geholfen, recht zeitnah in den Bundes-
verband aufgenommen zu werden — was ja
auch nicht selbstverstindlich ist. Mittlerweile
ist er selbst in Rente, aber wir stehen noch
immer in regelmifligem Kontake.

BW: Wie sahen Ihre ersten Erfahrungen als
eigenstindiger Bestatter aus?

DK: Als Erstes musste ich feststellen, dass man
auf dem Land kein Bestattungsinstitut ein-
mieten kann. Ich war dazu gezwungen, eine
Immobilie zu erwerben, weil mich als Mieter
keiner haben wollte. Auflerdem hatte ich zu
dem Zeitpunke noch vier Kollegen, die ich jetzt
nicht mehr habe. Der letzte Kollege hat Anfang
diesen Jahres seinen Betrieb geschlossen.

BW: Ihr Erfolg zeigt, dass Sie in den letzten
zehn Jahren ziemlich viel richtig gemacht ha-
ben. Was ist Ihr Erfolgsgeheimnis?

DK: Da ich aus dem Vertrieb kam, wusste ich,
dass das Wichtigste in diesem Job ein guter
Service ist. Das war von Anfang an mein An-
sporn und unseren Anspruch haben wir bis
heute sehr hochgehalten.

BW: Wie driickt sich das aus?

DK: Dass wir unseren Kunden — wenn ge-
wiinscht — einen Komplettservice anbieten.
Dazu gehéren dann auch Vorgiinge wie Woh-
nungsaufldsung, Makler bestellen und die
Begleitung zur Testamentsvollstreckung. Wir
unterstiitzen von ganz vorne bis ganz hinten,
mit allem, was dazugehort. Und ganz hin-
ten heiflt, wir haben im Haus einen eigenen
Trauerkreis mit Psychotherapeutin, den unse-
re Kunden einmal im Monat kostenlos besu-
chen kénnen. Unser Service reicht also weit
tiber den Zeitpunkt der Bestattung hinaus.
BW: Frau Klein, Sie haben kiirzlich Thre
Ausbildung zur Bestatterin abgeschlossen
und unterstiitzen nun seit September Thren
Vater im Familienunternehmen. Wie fiihlt
sich das an?

FK: Es ist auf jeden Fall anders — man hat viel
mehr Verantwortung als vorher. Ich hatte
schon in der Ausbildung die Méaglichkeit,
vieles selbststindig zu machen und selbst zu
planen, es ist aber schon ein anderes Arbei-
ten. Nun muss ich selber Entscheidungen
treffen und eben auch die Verantwortung
dafiir ibernehmen. Erst habe ich hiufig nur
dabeigesessen und zugehore. Doch durch das
starke Wachstum in der letzten Zeit ergaben
sich schnell Situationen, in denen ich ein-
springen und somit komplett eigenstindig in
Gespriche gehen musste.

Ich wurde ins kalte Wasser geschmissen und
musste schwimmen lernen. Eigentlich die
beste Art und Weise.

BW: Und mittlerweile fithlen Sie sich sicher
im Umgang mit Angehorigen?

FK:Ich habe das Gefiihl, dass ich das umfang-
reiche Know-how aus drei Jahren Ausbildung
inzwischen recht gut anwenden kann. Natiir-
lich ist es immer noch ein Reinwachsen und
es gibt immer wieder mal Situationen, in de-
nen ich meinen Papa zurate ziehe oder mit
Kollegen spreche. Aber das ist ja auch rich-
tig so und der stindige Austausch ist fiir alle
eine Bereicherung. Uberhaupt haben wir ein
extrem gutes Netz in Hannover und Umge-
bung, alle sind sehr hilfsbereit.

BW: Sie sagen es, Vernetzung ist ja generell
ungemein wichtig — erst recht fiir Unter-
nehmer. Dazu gehort dann auch, nicht im-
mer alles allein bewiltigen zu miissen. Herr
Klein, Sie arbeiten seit zweieinhalb Jahren

mit der Adelta.Finanz AG zusammen und
informieren iiber die Website auch Ihre
Kunden umfassend dariiber. Wie kam es zu
diesem Schritt?

Unsere Aufgabe ist es, uns
um die Kunden zu kiimmern,
nicht um die Ausfalle.
Mit dem Service der Adelta
ist das wieder problemlos
moglich.

DK: Mit dem zunehmenden Wachstum habe
ich irgendwann gemerke, dass Zeitmanage-
ment sehr schwierig wird, wenn man sich
standig um Ausfille und Zahlungsforderun-
gen kiimmern muss — mit Rechtsanwilten
und Gerichten und allem, was dazukommt.
Ich habe mir gesagt: Nein, das kann ich nicht
mehr. Ich muss diese Zeit fiir meine Kunden
nutzen. Die Adelta kannte ich schon von
verschiedenen Messen. Also habe ich einen
Termin ausgemacht und im Gesprich mit
Frau Strunz-Happe sind wir dann zu der Er-
kenntnis gekommen, dass das ein guter Weg
ist. Seitdem laufen unsere Rechnungen tiber
die Adelta, was eine ungemeine Entlastung
ist. Wir haben einfach mehr Raum fiir unsere
cigentliche Aufgabe. Unsere Kunden stehen
im Mittelpunke, das ist ganz wichtig.

FK: Wir verstehen auch nicht so ganz, warum
nicht mehr Bestatter diesen Weg beschrei-
ten. Einige sind woméglich gehemmt, weil
sie Angst haben, dass

Angehorige eine grofle Erleichterung, wenn
man nicht gerade Unsummen zu Hause
rumliegen hat.

DK: Und das lingere Zahlungsziel ist ein
wichtiger Punkt. Auflerdem gibt dieser Weg
uns als Bestatter eine ganz andere Moglich-
keit der Liquiditit.

BW: Also war es die richtige Entscheidung?
DK: Eindeutig ja. Unsere Aufgabe ist es, uns
um die Kunden zu kiimmern, nicht um die
Ausfille. Mit dem Service der Adelta ist das
wieder problemlos maoglich.

FK: Ja, denn die Adelta ist durchweg serids —
nicht nur in der Zusammenarbeit mit uns,
sondern auch gegeniiber unseren Kunden.
Und sie hat die Erfahrung im Bestattungs-
wesen, das Know-how und das Feingefiihl
dem Kunden gegeniiber. Da gibt es keine
harschen Formulierungen in Schreiben, wo
sich ein Angehériger in seiner empfindli-
chen Situation woméglich beleidigt fiihlt.
BW: Wir freuen uns, dass Sie so gute Erfah-
rungen gemacht haben. Zuletzt nur noch
eine Frage: Was sind Ihre besonderen Wiin-
sche oder Ziele fiir die nichsten Jahre?

DK: Ich habe noch achteinhalb Jahre bis zur
offiziellen Rente — die mochte ich mit viel
Freude in diesem Beruf verbringen. Und
einen guten Raum fiir die nichste Genera-
tion schaffen. Nach seinem Studium wird
mein Sohn als Betriebswirt ins Familienun-
ternehmen einsteigen. Und vielleicht haben
wir dann auch schon eine Bestattermeisterin
Fiona Klein.

FK: Ich finde es toll, mit unseren Kunden zu
wachsen. Und wiinsche mir natiirlich, dass
wir auch weiterhin so ein gutes Feedback be-
kommen wie bisher.

BW: Vielen Dank fiir das Gesprich und viel
Erfolg fiir die Zukunft. (<

O  bestattungsinstitut-am-thielenplatz.de

Kunden negativ darauf
reagieren. Aber wir ha-
ben bislang durchweg
positive  Erfahrungen
gemacht. Es gibt schon

mal Kunden, die nach- =
Bestattungs-
kosmetik

ﬁ Chirurgische
Instrumente

fragen, warum wir das
machen. Wenn man
es dann aber erklirt
und erzihlt, dass sogar
eine Ratenfinanzierung
moglich ist, wird es im-
mer sehr gut angenom-
men. Das ist ja auch fiir

l. AVA B I s Hygiene Online

0% {Bestatterbedarf

Bestatterbedarf fiir hygienische Versorgung der Verstorbe-
nen rund um die Uhr unter www.lavabis.de Online bestel-
len. Europaweite Lieferung.

LAVABIS GmbH - Steilshooper Allee 49.22309 Hamburg

® +49 (0}40 46655525 - & +49 (0)40 46655527 - Info@lavabis.de
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Es geht nicht um Geschmack

[hre R&ume missen zunachst einmal funktionieren.

Text & Grafiken:
Dipl.-Ing. Architektur

Karsten Schréder

Sollsich der Kunde bei lhnen wohlfiihlen, dann
bekommen Sie die planbaren Einfliisse in den
Griff. Lange bevor der gute Geschmack oder
die extravagante Geste Einzug hédlt, muss
klar sein, wie der Kunde eintritt, begriiBt wird
und in welchen Schritten er mit diesem meist
ungewohnten Thema in Beriihrung gebracht
wird. Analysieren und optimieren Sie die
Wege der Vorbereitung. Trennen Sie 6ffent-
liche, halboffentliche und private Bereiche
klar voneinander und lassen Sie |hre Technik
in den Technikrdumen verschwinden.

Schon bei der Grundstiickssuche sollten Sie
sich fragen: Worauf habe ich wirklich Luse?
Gehére ich zu den aktiven Bestattern mit Vor-
tragsreihen, Hauskonzerten und unzihligen
Tagen von offenen Tiiren, oder gehére ich
eher zu den stilleren? Es gibt Grundstiicke im
stidtischen Gefiige, die einen sehr aktiven Be-
statter voraussetzen, und es gibt Grundstiicke,
die das nicht unbedingt verlangen.

Beim Raumprogramm sollte Ihnen klar sein,
welche Flichen Sie Ihrer Gemeinde schenken
wollen, und vor allem, was diese voraussicht-
lich bereit ist anzunehmen. Bieten Sie nur

die kleine Abschiednahme fiir den engsten
Familienkreis, als Ergdnzung zu den Riumen
am Friedhof, oder schon die Aussegnungsfei-
er fiir 100 Personen mit Abschiedsrundgang
am offenen Sarg und anschlielender Tee-
tafel? Holen Sie sich lange im Vorfeld Thre
Zahlen auf den Tisch und die Stadt mit ins
Boot. Formulieren Sie offen, was Sie vorha-
ben, und nehmen Sie Threr Behérde und der
Kirche die Furcht vor Konkurrenz. Richtige
Trauerarbeit spart der Gemeinde auf lange
Sicht Millionen und Sie als nach wie vor ers-
ter Ansprechpartner nehmen sich dieser Auf-
gabe an. Sie leisten einen enormen Beitrag
zur Bestattungskultur Threr Region.

Bei der Flichenermittlung kommt es auf
grofiziigige Riickzugsbereiche und eine
reibungslose Bedienung dieser Riume an.
Ankommen, verweilen, sich Halt geben
und sammeln sollte problemlos méglich
gemacht werden. Lassen Sie sich nicht so
sehr daran messen, wie viele Stiihle unter-
gebracht wurden, sondern daran, ob die
Garderobe an der richtigen Stelle sitzt,
ob man den Weg zum Waschraum findet
und ob es eventuell in Sichtweite einen
geschiitzten Platz fiir die beruhigende Zi-
garette gibt. Die Waschriume, Personal-
riume und eventuelle Geruchsschleusen
Threr hygienischen Versorgung benétigen

-> ’ —
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Flichen. Vor Kiihlriumen gilt Gleiches
wie vor Fahrstithlen: Den gleichen Platz
fiir drinnen bereitet man auch drauflen.
Der Flichenbedarf fiir einen Ausstellungs-
raum ist naturgemifd sehr grofi, aber auch
hier zihlt nicht Quantitit. Fiir Thren Aus-
stellungsraum gile: Nicht méglichst viele
Sirge machen den Umsatz, sondern ein
moglichst hoher Anreiz zur Durchfiih-
rung einer besonderen und wiirdevollen
Abschiednahme. Durch Aufweitung und
Verdichtung bringen Sie in jeden noch so
kleinen Ausstellungsraum eine Rangfolge.
Sollte der Bestand nicht so viel hergeben,
machen Sie eine Sache richtig: Entweder
die perfekte Ausstellung oder die perfekte
Abschiednahme.

Mit Raumgestaltung fiihren
Sie lhren Besucher und geben
thm Sicherheit imrichtigen
Verhalten.

Bei der Zuordnung der Riume sehen Sie
zu, dass Thr Kunde auch alles zu sehen be-
kommt. Thr komplettes Leistungsspektr-
um. Der Weg in Thre Ausstellung kann gar
nicht lang genug dafiir sein! ,Hier unsere
Trauerbibliothek, das Kurzzeit-Kolumbari-
um, das kleine Spielzimmer, unser Garten
des Gedenkens, der Raum zum Abschied
an der Urne, die Feierhalle, das Trauercafé
...“ Threm Kunden zeigen Sie auf dem Weg
von einem Raum ganz beildufig den an-
deren. Ordnen Sie einen halboffentlichen

Riickzugsbereich in unmittelbarer Nihe
zum Abschiedsraum, aber in einem ange-
messenen Abstand zum Verwaltungsbe-
reich an. Stellen Sie sicher, dass ein Riick-
zug zur intimen Beratung gewihrleistet ist.
Akustisch deutlich getrennt von den ande-
ren Riumen, aber mit offenen Sichtbezii-
gen in umliegende Bereiche.

Mit Raumgestaltung fiihren Sie Thren Be-
sucher und geben ihm Sicherheit im rich-
tigen Verhalten. Nicht iibergrofle Hinweis-
schilder, sondern eher Farben und Formen
sollen verdeutlichen, an welcher Stelle das
Refugium IThres Gastes beginnt und wo es
endet. Verraten Sie IThrem Gast, wenn Ih-
nen danach ist, etwas von Threr Person und
Threm Hintergrund. Wer nimmt sich hier
Zeit fiir mein Anliegen? Was sind das fiir
Menschen, mit denen ich die Inhalte der
Trauerrede besprechen werde und die mei-
nen liebsten Angehérigen demnichst versor-
gen? Ein lieb gewonnenes Einrichtungsstiick
oder auch nur eine Fotografie an der Wand
verrit von Ihnen. Offnen Sie sich, dann &ff-
net sich auch Thr Kunde. Ein Gesellenstiick
aus lingst vergangenen Tagen, etwas stol-
pernd in den modernen Neubau integriert,
ist wesentlich verbindender und menscheln-

der als ein geschliffenes Prachtstiick aus der
Mailinder Mobelwelt. Natiirlich auch die
Geschichte Thres Unternehmens, mit den
damaligen Stadtteilen, den Fassaden und
den Griindungsvitern, stehend vor Ihren
nostalgischen Fahrzeugen.

Bei der Ausstattung lassen wir dann den
Geschmack herein. Aber nicht nur. Hier
kommt es auf hohe haptische Qualitit an.
Nehmen wir zum Beispiel Ihren Stuhl. Na-
tiirlich ist Thr Stuhl vierbeinig, besitzt auf
den Boden abgestimmte Fufigleiter, hat kei-
ne Armlehnen, eine durchgehende Riicken-
lehne, ist stapelbar und sein Bezugsstoff ist
abgestimmt auf Thr Farbkonzept. So weit, so
schén. Das Wesentliche und Krénende Thres
Stuhls ist aber seine solide Verarbeitung und
das wertige, warme Holz. Man sitzt einfach
gerne auf Threm Stuhl, man streichelt ger-
ne iiber Thren Beratungstisch, wundert sich
iiber Thren tollen Bodenbelag und freut sich
tiber Thre Vorhangstoffe! Kommt Ihre Aus-
stattung hoherwertig riiber, gelingt es Thnen
auch in Threm Ausstellungsraum hsherwer-
tige Ware zu verkaufen. Das eine fithrt zum
anderen. (<]

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 FachEntwerfen 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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Nur sprechende Menschen kénnen helfen

FRIEDHOF HEUTE - Modernes Friedhofsmarketing

Text:

Walter Spillmann,
Alexander Fiihrer und
Britta Schaible

14 BWO1.2017

Manchmal ist mehr einfach mehr.
Die Bedeutung von Aufklérung und
Kommunikation fiir die langfristige
Zufriedenheit Ihrer Kunden.

Eigentlich kennt man die obige Re-
densart eher in der Form: ,Nur spre-
chenden Menschen kann geholfen
werden.“ Das stimmt natiirlich. Und
jeder Kunde, der seine Wiinsche klar
duflert, kann auch fiir sich viel errei-
chen. Das Einfithlungsvermégen des
Bestatters ist grof}, reicht aber in der
Regel nicht zum Gedankenlesen aus.

Was ist nun also mit dem gednderten
Zitat in der Uberschrift gemeint?
Ganz einfach: Auf die Kommunikati-
on und die Transparenz kommt es an.
Der Kunde, der die Beratungsdienst-
leistungen des Bestatters in Anspruch
nimmt, hat ein Recht darauf, so in-
formiert zu werden, dass er eine Ent-
scheidung treffen kann, die ihn auch
morgen noch zufriedenstimmt. Im
Trauerfall ist es fiir die Angehorigen
aufgrund der emotionalen Belastung
schon schwierig genug, sich Gedan-
ken zu machen und festzulegen.
Neben den ganzen Einzelheiten, die
eine personliche Bestattung und Trau-
erfeier ausmachen, sind es doch vor
allen Dingen auch das Grab und der
Friedhof, der fiir Trauernde eine grof3e
Bedeutung hat. Nicht zuletzt deshalb,
weil es ein integraler Bestandteil un-
serer Kultur ist. Die Hinterbliebenen
miissen mit dem Verlust eines Men-
schen weiterleben. Das Grab ist fiir
die Trauerbewiltigung ein wichtiger
Ort: heute, morgen und mit Sicher-
heit auch in der fernen Zukunft.
Vielen Trauernden ist das nicht sofort

bewusst, weil sie im Trauerfall zu-
nichst nur den Verlustschmerz fiithlen
und mit den vielen Entscheidungen
tiberfordert sind. Hier ist der Bestat-
ter gefragt. Er muss seinem Kunden
erkliren, welche Grabméglichkeiten
es gibt, und ihn tber die Vor- und
Nachteile sowie iiber die Besonderhei-
ten der Friedhofe vor Ort informie-
ren. Dabei kann er sich auch mit der
Friedhofsverwaltung  kurzschliefen
und einen Termin auf dem gewiinsch-
ten Friedhof vereinbaren, damit sich
der Kunde ein Bild machen kann.

In vielen Familien ist zum Beispiel
die Anonyme Bestattung ein Thema.
Vielleicht hat der Opa oder die Oma
irgendwann einmal erwihnt: ,Kinder,
ich brauche spiter kein teures Grab.*
Ob sie es wirklich so gemeint haben,
steht oft in den Sternen. Schnell er-
gibt sich fiir die Betroffenen der Ge-
danke: Es gibt nur teure und anony-
me Griber. Dazwischen gibt es nichts.
Aber bevor sich der Kunde fiir die na-
menlose Bestattung entscheidet, sollte
er wissen, dass es durchaus hierfiir
Alternativen gibt, und zwar fiir je-

den Geldbeutel. Und wenn man mal ganz
chrlich ist: Wer méchte schon irgendwohin
verstreut werden und wem hilft es, wenn er
den verstorbenen Angehérigen niche an sei-
nem Grab besuchen kann? Ein Lebensende
ohne ersichtliche und greifbare Wiirdigung?
Nicht selten stellen spiter viele Angehérige
fest, dass ihnen doch das Grab fehlt. Eine
Entscheidung mit Reue verbunden kann
bereits im Vorfeld durch Aufklirung und
Informationen vermieden werden.

Die Baumbestattung erfreut sich als natur-
nahe Alternative in den letzten Jahren zu-
nehmender Beliebtheit. Wissen Thre Kun-
den, dass es inzwischen sogar auch Friedhéfe
in der Nihe gibt, die diese Bestattungsart
anbieten? Viele Friedhofe erstrahlen bereits
als waldihnliche Anlage. Der Vorteil fiir die
Hinterbliebenen: Das Grab ist generell gut
erreichbar, man ist flexibel und lange Au-
tofahrten miissen nicht in Kauf genommen
werden.

Und da ist noch das Thema Grabpflege, das
vielen Trauernden Kopfzerbrechen berei-
tet. Die Bepflanzung und Begriinung des
Grabes mit den eigenen Hinden ist fiir die

Trauerbewiltigung sehr hilfreich. In vielen
Familien ist es jedoch nicht moglich, sich
um die Instandhaltung regelmifig zu kiim-
mern. Vielleicht wohnen die Kinder und
Enkel zu weit entfernt oder haben schlicht-
weg keine Zeit und keine Lust dazu und die
Witwe oder der Witwer kann aus gesund-
heitlichen Griinden diesem Ritual nicht
nachkommen. Oft entsteht damit ein Teu-
felskreis, denn zu wissen, dass sich niemand
um die letzte Ruhestitte kiimmern kann,
mit der Gewissheit, dass diese auf Dauer
verwahrlosen wird, ist fiir die Trauerbewil-
tigung tiberhaupt nicht hilfreich.

Viel besser ist es da zu erfahren, dass es
mit der Dauergrabpflege Wege gibt, die
das Grab in einer wiirdigen Erscheinung
erhalten. Und auch hier gibt es nicht nur
die Varianten ,teuer oder ,billig®, sondern
durchaus Angebote, die dem eigenen Etat
entsprechen. Das gilt auch fiir die Dienst-
leistungen des Steinmetzbetriebs.

Wie so oft in unserem Leben stehen Trends
wie kurzfristige Kosteneinsparungen gegen
kulturelle Traditionen und langfristige Wer-
te. Der Begriff ,beisetzen” ist seit dem 15.

Jahrhundert belegt, der Begriff ,bestatten®
seit dem 17. Jahrhundert — beileibe keine
Eintagsfliegen und das aus guten Griinden.
Und somit zuriick zum Titel dieses Arti-
kels ,Nur sprechende Menschen kénnen
helfen: Fiir die langfristige Zufriedenheit
eines Kunden ist es wichtig, ihn tiber alle
Maglichkeiten zu informieren beziiglich der
personlichen Grabwahl und -pflege sowie
der Grabmalgestaltung. Vielleicht kommt
er auch nach einer gewissen Zeit wieder, um
sich fiir die persdnliche und transparente
Beratung, die ihm geholfen hat, zu bedan-
ken. Und genau dieser Kunde wird Ihre Ad-
resse mit Sicherheit weiterempfehlen.

Und allen, die noch genauer wissen méch-
ten, warum der Friedhof und die Wahl der
letzten Ruhestitte fiir die Trauerbewilti-
gung und die Trauerkultur so wichtig sind,
empfehlen wir den Besuch auf unserer In-
ternetseite. Damit kénnen Sie Thren Kunden
eine Adresse nennen, die wertvolle Informa-
tionen und Hilfestellungen enthilt. Emp-
fehlen Sie uns gerne weiter. (<]

O www.friedhof-heute.de
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Sender

- Handmikrofone

- Ansteckmikrofone
- Headsetmikrofone - Einspielen ausgewahiter Travermusik moglich

BN srracHVERSTARKER ek,

- Kirzeste aufbavzeiten dank:
- drahtloser Mikrofontechnik
- netzunabhangigem Akkubetrieb

f . ’ = Unverbindlicher Teststellungsservice

Profitieren Sie von unserem Beratungsservice !
Unter 02234 J 200 40 40 stehen wir Thnen jederzeit

gerne zur Verflgung.

TEL 02234 / 2004040 FAX 02234/ 2005240
Oder besuchen Sie uns unter:
www.linn-sprachverstaerker.de

BRI sprACHVERSTARKER

- Hochwertige, robuste Profigerdate, glasklarer Klang,
auch auf weite Entfermungen

= Einsetzbar in und vor der Trauerhalle,

- Laiensichere Bedienung
= Individuelle Ausstattungen durch Bausteinsystem

Wir betreuen Sie auch nach dem Kauf,
elgene Technikabteilung -

chranlagen fur Bestattungen

schnelle Bearbeitung
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Entlastung

durch digitale
Innovationen

16 BWO1.2017

Den Alltag der Bestatter entlasten, damit diese sich wie-
der voll und ganz der Begleitung der Angehdrigen und
threm Kerngeschaft widmen kénnen: Das ist die Vision
des Software-Unternehmens Pacemo, das im September
2016 nach nur 8 Monaten Entwicklungsarbeit online ge-
gangen ist und der Branche den Weg in die Digitalisierung
ebnen méchte.

Digitalisierung der Bestattungsbranche

Die Digitalisierung hat nahezu alle Bereiche des Alltags
erfasst. Und auch der Dienstleistungssektor erfihrt eine
digitale Durchdringung. Experten sprechen schon von der
Dienstleistung 4.0. Doch das soll nicht bedeuten, dass das
Soziale an Bedeutung verliert. Im Gegenteil: Zwischen
Technologie und Automatisierung ist es der Mensch, der
alles zusammenhilt. Das gilt in Zeiten von Internetdienst-
leistungen und Online-Bestattungsangeboten vor allem
fiir das Berufsbild der BestatterInnen. Damit der Verstor-
bene und die trauernden Hinterbliebenen eine achtsame
und individuelle Begleitung erfahren, haben die Griinder
Timm Wienberg und Lennart Guth die Bestattungssoft-
ware Pacemo entwickelt.

Hand in Hand mit lokalen Bestatterlnnen

,Das Thema begleitete mich schon seit einiger Zeit"
berichtet der Unternehmer Wienberg. Vor drei Jahren
starb urplétzlich sein Vater. Erstmals personlich mit der
Ohnmacht und dem Schmerz des plotzlichen und end-
giiltigen Verlustes konfrontiert, musste er sich mit Din-
gen auseinandersetzen, die ein trauernder Mensch nicht
allein zu bewiltigen vermag. ,Meine Frau arbeitet zudem
selbst als Bestatterin und Sterbeamme. Daher weifd ich,
dass die Titigkeit durch Formalien und eine unglaubliche
Fille an Biirokratie geprigt ist und oft kaum Zeit fiir das
wirklich Wesentliche bleibt. Unser Ziel ist es darum, die
Einfachheit zuriick in den beruflichen Alltag zu bringen,
damit der Mensch und seine Trauer im Mittelpunke blei-
ben.“ Datfiir fithren Wienberg und Guth viele Gespriche
mit lokalen Bestattern, die stetig am Feedbackprozess fiir
die Entwicklung beteiligt sind. Das wachsende Team von
Entwicklern arbeitet auf Hochtouren, um die Software bis
ins kleinste Detail auf die Bediirfnisse und Anforderun-
gen moderner Bestattungsinstitute anzupassen. Online
kénnen Interessenten die Software kostenlos 30 Tage lang
testen, per Live-Chat Feedback und Wiinsche duflern und
sich selbst von den Vorteilen iiberzeugen. So wollen die
Griinder gewihrleisten, dass die Software auch wirklich
innovativ fiir die Nutzer ist und den beruflichen Anforde-
rungen gerecht wird.

Flexibilitat fordern

Jeder Sterbefall kann digital verwaltet werden, Dokumen-
te, Vorsorgevertrige sowie Rechnungen lassen sich mit
wenigen Klicks erstellen, Aufgaben kénnen abgespeichert

werden, damit sie nicht aus dem Blick geraten. Ein High-
light ist die Vorlagen-Funktion, mit der User per Drag &
Drop die hochgeladenen Formulare ausfiillen kénnen.
»Wir mochten Abliufe vereinfachen und eine aufwendige,
papierlastige Administration durch digitale Prozesse er-
setzen, betonen die Geschiftsfithrer und erginzen: ,Mit
Pacemo erhalten unsere Kunden die Méglichkeit, sich voll
und ganz auf ihre Kernaufgabe zu konzentrieren. Dariiber
hinaus kénnen sie flexibler arbeiten.” Pacemo geht damit
auf einen weiteren Bedarf moderner Bestattungsinstitute
ein. Denn eine cloudbasierte Softwarelésung gab es in
dieser Art bisher nicht. Diesem Problem haben sich die
Griinder von Pacemo bewusst gewidmet. So ermégliche
die Software seinen Nutzern, auch von unterwegs auf alle

wichtigen Informationen aus der Cloud zuzugreifen. Weil
es sich bei der Software um eine ,Software as a Service”
handelt, miissen Bestatter sie nicht auf ihrem Rechner in-
stallieren, um sie nutzen zu kénnen.

Vertrauen und Sicherheit

»Natiirlich haben wir uns auch mit der Frage der Sicher-
heit auseinandergesetzt®, sagt Lennart Guth. ,,Schlieflich
arbeiten Bestatter mit sehr sensiblen Daten.“ Wie beim
Online-Banking werden diese darum iiber eine 256-bit-
Verschliisselung ibertragen. Gespeichert werden sie unter
strengen Auflagen und Vorgaben der ISO-Norm 27001
im Pacemo-Rechenzentrum in Frankfurt. Denn Vertrau-
en, Verantwortung und Authentizitit als Unternehmer
gegeniiber ihren Kunden und Mitarbeitern nimme fiir
die jungen Unternechmer Guth und Wienberg einen schr
hohen Stellenwert bein. Damit wollen sie eine Unterneh-
mensphilosophie etablieren, die einem ganzheitlichen An-
satz folgt. So ist es ihnen zwar einerseits ein Anliegen, das
Digitale in die Branche zu bringen, aber mit dem Appell,
das Soziale dabei nicht aus dem Blick geraten zu lassen.
Sie wollen die Mobilitit der Branche férdern und dennoch
mit ihrer Software vor allem die Begleitung durch den Be-
statter vor Ort und somit die regionale Bestattungskultur
unterstiitzen. (<]

O Die Pacemo GmbH entwickelt eine digitale Software-
losung fiir die Bestattungsbranche. Die Firma wurde am
22.02.2016 gegriindet und hat ihren Firmensitz in Ham-
burg. Derzeir beschiftigt sie fiinf Mitarbeiter.

www.pacemo.de

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

Wiirdevolle Ferniuiberfiihrungen
deutschlandweit & europaweit
Vertrauen Sie unserer Erfahrung!

Umfassendes Leistungsspektrum fir:
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
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Mit uns lebt Ihr Lebenswerk weiter.

Qualitdtszertifizierter
Bestattungsdienstleister

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

QMZ 02053

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.

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

www.ahorn-ag.de
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Bestattungsbedarf - Sarge - Dekorationen

Acryl-Glas Dekorationen & Einrichtungen immer wieder
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Dekorationen & Einrichtungen fur die Aufbahrung und Présentation aus Acryl-Glas - schlichtes, modernes
und zeitloses Design geben Inrer Aufbahrung oder Ausstellung Leichtigkeit und GroRzligigkeit - individuelles
Dekorieren - immer wieder neu - Produkte sind miteinander kombinierbar

© Design ist gesetzlich geschutzt.
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Das personliche Gesprach ist
durch nichts zu ersetzen

Die BestattungsWelt im Gesprach mit Her-
mann Reiter, Leiter des Vertriebs Region
Mitte/Siid bei der ADELTA.FINANZ AG.

BW: Seit Kurzem hat das Vertriebsteam der
ADELTA.FINANZ AG mit Ihnen Verstir-
kung bekommen.

HR: Ja, das ist richtig. Die ADELTA.FI-
NANZ AG wichst und hat in vielen Berei-
chen das Personal qualifiziert aufgestockt.
Um eine nachhaltige Bestandskundenbe-
treuung sowie weitere Akquisenachfrage be-
dienen zu kénnen, hat sich der Vorstand ent-
schieden, auch den Vertrieb zu verstirken.
Am 2.1.2017 habe ich das Vertriebsgebiet
Mitte/Siid iibernommen. Als einer der An-
sprechpartner fiir die vertrieblichen Belange
des gesamten Dienstleistungsspektrums bin
ich zusammen mit meinen Vertriebskollegen
fiir den Auf- und Ausbau von Bestandskun-
den sowie die Akquisition von Neukunden
zustindig. In enger Zusammenarbeit mit
unseren Geschiftsbereichen und Partnern
biete ich unseren Kunden eine professionelle
Betreuung an. Fir neue Interessenten ste-
he ich fir ein erstes, vollig unverbindliches
ca. 30-miniitiges Informationsgesprich im
Haus des Bestatters zur Verfiigung. Vielfach
ist es fiir den Bestatter einfacher, sich direkt
von mir personlich beraten zu lassen, direke
Fragen stellen zu kénnen, als sich durch
schriftliches Material alleine zu informieren.

BW: Wie sind Sie zur ADELTA.FINANZ
AG gekommen?

HR: Ich kannte das Unternehmen schon seit
Jahren und finde auch das Premiumprodukt
Adelta.BestattungsFinanz hochinteressant.
So habe ich mich Mitte des Jahres 2016 be-
worben und wurde nach guten Gesprichen
cingestellt.

In Diisseldorf habe ich Einblick in die ver-
schiedensten Bereiche dieses auf den Be-
stattungsmarke spezialisierte Finanzdienst-
leistungsinstituts erhalten. So konnte ich
fiir einige Wochen die anspruchsvolle und
zeitintensive Bearbeitung im Backoffice-
Bereich miterleben.

Nielfachist es fir
den Bestatter einfacher, sich
direkt von mir personlich
beraten zu lassen.”

Hermann Reiter ADELTA.FINANZ AG

Der Ankauf der Forderungen ist eben nur
ein Baustein unserer Dienstleistung. Neben
der Abwicklung von Ratenzahlungen, der
Betreuung von Nachlass- und Erbschaftsan-
gelegenheiten und Sterbegeldversicherungen
erledigen wir auch die besonders zeitinten-
sive Betreuung von Sozialamtsfillen. Jeder,
der schon einmal mit Sozialamtsbestattun-
gen zu tun hatte, weif$, wie viel Aufwand
und wie viel Zeit benétigt wird, um solche
Vorginge abzuschlieflen.

BW: Wieso haben Sie sich entschieden, zur
ADELTA zu wechseln?

HR: Das Ziel der ADELTA.FINANZ AG
ist es, die fithrende Stellung im Markt nicht
nur zu behaupten, sondern weiter auszubau-
en. Schnell wurde mir klar, dass eine Win-
win-Situation fiir beide Seiten entsteht,
hinter der ich voll stehe und die ich guten
Gewissens verkaufen kann, wenn es eine

IMGESCHAFTLICHEN 2

partnerschaftliche Zusammenarbeit zwi-
schen ADELTA und dem Bestatter gibt.

BW: Die Bestattungsbranche war ja niche
neu fiir Sie?

HR: Nein, ich war in den letzten 12 Jahren
als Aulendienstmitarbeiter fiir die Sargfa-
brik Stahl GmbH titig. Die Erfahrung er-
klirungsbediirftiger Produkte habe ich mir
davor im Versicherungsauflendienst ange-
eignet. Durch meine vertriebliche Titigkeit
fiir die Firma Stahl habe ich so den norma-
len Arbeitsalltag eines Bestatters mit seinen
kleinen und grofleren Problemen kennenler-
nen diirfen.

BW: Wie haben Sie die Zeit bis jetzt bei der
ADELTA.FINANZ AG erlebt?

HR: Als neuer Mitarbeiter sollte man einfach
mit offenen Augen durchs Unternehmen ge-
hen und immer Neues zum eigenen, jahre-
langen Erfahrungsschatz hinzulernen wollen.
Ganz wichtig ist in diesem Zusammenhang
das Thema Schnittstellen, d.h. ein tibergrei-
fendes Interesse iiber die eigene Abteilung hi-
naus. Man sollte sich immer fragen, wo endet
eigentlich mein Job, wo beginnt der nichste
und wie geht das nahtlos ineinander iiber.
Die Maglichkeit zu haben, Prozesse vor Ort
beim Bestatter zu erleben und die Schnitt-
stellen zur ADELTA.FINANZ AG zu opti-
mieren, ist es, was mir Spaf§ macht.
Besonders gefallen hat mir von Anfang an
die Wertschitzung und Anerkennung, die
mir entgegengebracht wurde. Ein Team
mit einem guten Arbeitsklima sowie ein
Chef, der hinter seinen ,Leuten” steht, hin-
terldsst von Anfang an ein gutes Gefiihl.
Hier profitiert man sehr viel von den Er-
fahrungen der ,alten Hasen“ in der Bran-
che. So integrieren sich innovative Ideen
mit einer gesunden Basis. Durch die Zu-
sammenarbeit vieler Kollegen, die einen bei
der Zielerreichung unterstiitzen, entsteht
ein guter Mix aus Qualitdt, Zuverlissigkeit
und Professionalitit. Q

0  www.adeltafinanz.com
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Funeral Equipment mit
modernster Technik

Die HKD Systems GmbH ist seit vielen Jahren
ein erfolgreicher Anbieter fiir die Bereiche
der professionellen Beschriftung und Kenn-
zeichnung sowie fiir mobile Dekoration.

Das mittelstindisch gefithrte Unternehmen
mit Sitz in Ménchengladbach ist in der Bran-
che der Primus fiir Beschriftungslésungen fiir
Bestatter rund um das Holzkreuz, den Sarg,
die Urne und Inventarkennzeichnung. In
den vergangenen Jahren hat die Firma aufler-
dem die mobile Dekoration als einen weite-
ren wichtigen Schwerpunkt entwickelt.
HKD Systems setzt den Fokus auf einfach zu
bedienende Beschriftungsgerite, die perfekte
Ergebnisse erzielen. Als erstes Unternechmen
fithrte HKD Systems vor iiber fiinf Jahren
die Luminara Kerzen in die Bestattungs-
branche ein und hatte damit, im Rahmen
von Dienstleistungen fiir Brandschutz und
Arbeitserleichterung fiir Bestatter, bereits da-
mals die Nase vorne.

Das Unternehmen verfiigt dariiber hinaus
auch ber eine langjihrige Erfahrung im
Nachriisten von vorhandenen Kerzensyste-
men wie z. B. Fliissigwachs- und Echtwachs-
Kerzen. Hierbei ist die Herkunft der Kerzen
vollig unerheblich. Innerhalb der Projektie-
rung wird stets darauf geachtet, dass eine
preiswerte und praktikable Losung verwirk-
licht wird.

Mobile Dekoration

Aus diesem Know-how, dem besonderen
Auge und Ohr fiir das Zeitgeschehen sowie
mithilfe von aufmerksamer Marktbeobach-
tung wurde der Bereich mobile Dekoration
entwickelt. Hierzu gehéren z. B. leichte Ker-
zenstinder im klassischen und im modernen
Design. In der Produktion liegt das besonde-
re Augenmerk auf der Entlastung fiir den Be-
statter: Optimale Transportmdoglichkeiten,
die Leichtigkeit und Flexibilitdt stehen im

| mobile Dekoration,
Pflanzen

o
e

Beschriftung

il !
HH D SYStems
GmbH

Dauner Str. 6

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

Tel. 02166 687 68-90

Fax 02166 687 68-79

HKD Systems GmbH

follow
us on

Funeral Equipment
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Vordergrund. Hier verbinden sich moderne
Techniken und ein besonderer Materialmix —
stets auf dem Stand der aktuellen Industrie-
technik.

Bei der HKD finden Kunden einzigartige
Design-Kerzenstinder, die regelmifig in li-
mitierten Auflagen kreiert und produziert
werden.

Ein umfangreiches Lager, der eigene globa-
le Einkauf und eine eigene Produktion mit
schlanker Hierarchie sowie kurze Entschei-
dungswege zeichnen HKD Systems aus. Die
Maxime ist, preiswerte Lésungen nach den
Bediirfnissen der Kunden zu einem fairen
Preis anbieten und verkaufen zu kénnen.
Die langjihrige Erfahrung und Kompetenz
spiegeln sich in der Qualitit der Leistungen
und im Service des Unternehmens wieder.
HKD entwickelt konsequent mit seinen
Kunden Produkte und Dienstleistungen
weiter. Fiir individuelle Wiinsche und An-
fragen steht das HKD-Team jederzeit gerne
zur Verfigung und sorgt fiir eine zeitnahe

und sorgfiltige Umsetzung. (<)

0 www.holzkreuzbeschriftung.de

Reutlinger Friedhofstage
und Fachtagung 2017

Der 7. Reutlinger Friedhofstag bietet am
27. April 2017 einen guten Rahmen, um sich
bei der detaillierten Leistungsschau iiber
aktuelle Produkte aus den Bereichen Be-
stattungsbedarf, Friedhofs- und Kommu-
naltechnik zu informieren.

Ideal ist das Ausstellungsgelinde auf dem
Reutlinger Hauptfriedhof ,Rémerschanze®.
Auf den noch nicht belegten Griberfeldern
findet sich ausreichend Platz, um technisches
Gerit im FEinsatz zu erleben oder selber zu
testen. Ebenfalls im Freigelinde gibt es eine
Fahrzeugschau moderner Bestattungswagen.
In dem angrenzenden Ausstellungszelt pri-
sentieren die Aussteller ein breites Sortiment
an Bestattungsbedarf, Softwareldsungen,
Arbeitsschutzmitteln und niitzlichen Pro-
dukten fiir den tiglichen Arbeitseinsatz auf
einem Friedhof.

Am Vortag, dem 26. April 2017, findet
cine Fachtagung stact. Nambhafte Refe-
renten sowohl aus der Praxis als auch aus
dem universitiren Bereich gehen auf aktu-
elle Themen aus dem Friedhofswesen ein.

Die etablierte Konferenz bietet den Teilneh-
mern interessante Vortrige und die Mog-
lichkeit, sich in der Diskussion untereinan-
der auszutauschen.

Mit dem Reutlinger Friedhofstag wurde so-
mit aus der Kombination von Fachseminar
und Fachausstellung ein optimales Forum
zum Erfahrungsaustausch der Fach- und
Fiithrungskrifte im Friedhofswesen aus dem
gesamten Bundesgebiet geschaffen.

Letzter Aufruf nach Indien!

Entfliehen Sie dem Alltag. Entfliehen Sie dem Winter.

Wie wére es mit einem besonderen Reise-
Highlight im Friihjahr? Der Veranstalter Art
Travel Forum hat noch wenige Platze fiir
die Leserreise nach Indien frei. Vom 10.-22.
Mérz 2017 haben Sie die Méglichkeit, diesen
besonderen Kontinent und interessante Se-
henswiirdigkeiten und eine Kultur, die ihres-
gleichen sucht, kennenzulernen.

Indien ist das auflergewdhnliche Reiseziel,
das Tradition, Schonheit, Kulturgeschich-

te und Spiritualitit verbindet. Der Reise-
veranstalter Art Travel Forum hat fiir die
Bestattungsbranche ein ganz besonderes
Programm erstellt: der Besuch der Stddte
Neu-Delhi, Varanasi und Kalkutta. Aufer-
dem sind viele Aktionen geplant, wie z. B.
eine Flussfahrt auf dem Ganges und ver-
schiedene Ausfliige zu den beeindrucken-
den Sehenswiirdigkeiten und Bauwerken.
Fachspezifische Besichtigungen und Tages-
touren, die Sie mit der Welt der indischen

IM GESCHEHEN

Die Reutlinger Friehofstage
sind eine interessante Plattform
fir den Austausch.

Fiir den Besuch des kostenpflichtigen Fach-

seminars ist eine Anmeldung erforderlich.
Die Ausstellung ist bei freiem Eintritt von

9-17 Uhr gebffnet. (<

O www.reutlinger-friedhofstag.de

Bestattungskultur vertraut machen, runden
diese besondere Reise ab. Besichtigen Sie die
imposanten Orte, Friedhéfe, Mausoleen,
Bestattungsreinrichtungen und Krematori-
en, die sicherlich einen bleibenden Eindruck
hinterlassen werden.

O Weitere Informationen  kinnen  je-
derzeit  gerne  telefonisch oder per E-
Mail  bei  Michaela Horburger angefor-
dert werden: Tel. 07531 942 96 10 oder
hoerburger@arttravelforum.com.
www.arttravelforum.com
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16. Fachmesse

HAMBURG

13. MAI 2017

9-17 UHR

22. + 23. September

Ein schones Messe-Ritual
fiir die Branche

Jetzt auch international

Die Forum Befa ist fiir die Bestattungsbran-
che ein unverzichtbarer Treffpunkt zur In-
tensivierung und Anbahnung erfolgreicher
und interessanter geschéftlicher Verbin-
dungen und Kooperationen. Auch in diesem
Jahr gibt es wieder zwei Termine, die Sie
sich unbedingt merken sollten.

Der erste Termin findet am 13. Mai in
Hamburg statt und im Herbst geht es tiber
die bundesdeutschen Grenzen hinaus. Die
Forum Befa wird vom 22.-23. September
in der Kulturstadt Salzburg/Osterreich ihre
Zelte aufschlagen: ein besonderes High-
light, das nicht nur die Herzen aller Mozart-
fans und Anhingern von runden Leckereien
aus Nougat und Pistazien-Marzipan hoher
schlagen ldsst.

22 BWO1.2017

Die Top-Location in Hamburg

Aber erst einmal zuriick zur bevorstehenden
Veranstaltung in Hamburg im Mai. Bereits
zum sechsten Mal gastiert der Branchentreff
in der Hansestadt. Als Location mit beson-
derem Flair hat sich in den vergangenen
Jahren die Eventhalle Schuppen 52 fiir die
Fachmesse bewihrt. Dieses Mal jihrt sich
sogar schon der vierte Besuch an diesem
Standort. Aussteller und Messebesucher fin-
den hier ein Messeambiente, das seinesglei-
chen sucht. Der Schuppen ist ein denkmal-
geschiitzter klassischer Kaischuppen aus der
Kaiserzeit und einer der wenigen im Ham-
burger Hafen, die noch erhalten sind. Mit
einer ca. 7000 m? groflen Ausstellungsfli-
che, optimalen Parkméglichkeiten und auf-
grund der zentralen Lage bietet dieser Ort
eine hervorragende Infrastruktur. Durch
die direkte Nihe zum Wasser entsteht eine

iV FORUM BEFA =
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authentische und maritime Atmosphire,
die typisch fiir die Stadt Hamburg ist. Da
ist es nicht verwunderlich, dass diese Ver-
anstaltungshalle im Jahr 2014 als Gewin-
ner des ,Location Award® in der Kategorie
Locations fiir Grofiveranstaltungen iiber
1.000 Personen hervorgegangen ist und sich
sogar gegen prominente und attraktive Ad-
ressen aus Berlin durchsetzen konnte. Und
wer nach dem Aufenthalt auf der Messe
vielleicht noch den einen oder anderen Tag
zum Verweilen Zeit hat, wird in Hamburg
sowieso nicht enttiuscht. Die Stadt bietet
nicht nur viel Sehenswertes, sondern auch
das gewisse Urlaubsgefiihl aufgrund der be-
sonderen Lage.

Ein groRes Spektrum
Neben den interessanten Perspektiven, die
die Stadt und die Location bieten, ist es aber

auch vor allem das besondere Messegefiihl,
das die Forum Befa einzigartig macht. Es
ist die Verbindung aus einem vielseitigen
Angebot, das in einer ansprechenden At
mosphire prisentiert wird. Auf der Forum
Befa spiiren Aussteller und Besucher das
familidre Ambiente. Hier gibt es fiir jeden
Zeit, sich zu informieren, sich auszutau-
schen und Kontakte zu kniipfen und neu
zu beleben. Namhafte Aussteller aus un-
terschiedlichen Bereichen werden hier mit
ihrem Angebot prisent sein und stellen ihre
Innovationen vor. Hierzu zihlen nicht nur
Produkte und Trends, wie z. B. Urnen, Sir-
ge, Dekorationen und Wische- oder Hygi-
eneartikel. Dienstleistungen, die den Alltag
des Bestatters erleichtern, werden fiir die
Branche immer wichtiger.

Die Forum Befa - immer am Puls der Zeit

Und auch dieses Mal hat die Forum Befa
wieder einen inhaltlichen Schwerpunke. Der
Fokus der kommenden Fachmesse liegt auf
der digitalen Verinderung in der Gesellschaft.
Hierzu gibt es zwei Fachvortrige. Geschifts-
fithrer Oliver Eiler, Firma Columba, wird ab
11.00 Uhr das Thema ,Bestattungswesen im
digitalen Zeitalter — was bringt die Digitali-

sierung fiir Betrieb und Kunden?* ansprechen

und Christian Meier (Leitung Design & On-
line) von der Firma Rapid Data setzt sich um
14.30 Uhr mit der Frage ,Wie digital darf
Trauer sein?“auseinander.

Freuen Sie sich auf einen lebendigen Messe-
tag in einer freundlichen und entspannten

FotosiStefan Wellendahl

Atmosphire. Wir sind ganz sicher, dass es am
13. Mai wieder einen interessanten Puls fiir die
gesamte Branche geben wird. Eine rechtzeitige
Anmeldung ist unbedingt empfehlenswert. @

0 www.forum-befa.de

Wir suchen

abgeschriebene Bestattungswagen

der Baujahre 1965 bis 2000
(auchiin schlechtem Zustand)
fiir den Export oder Museum -
nicht fahrbereit.

GroRvolumige Motoren/ohne KAT
kein Problem.
KFZ ab Baujahr 2000 in
kommissionsweisem Verkauf.
Leihwagen zur Uberbriickung méglich!

KFZ-Handel R. Stock Wuppertal/Penzlin
Tel. 0171-8005073 cardepot.stock@gmx.de

Bestattungswagen Daimler Benz

Typ 116 280 SE mit H-Kennzeichen
zu verkaufen

Erstzulassung 10.04.1975,
245500 km, TUV12.2018

Weiter Informationen und Anfragen
unter 0178-5239774

individuel
X " | besonders
el v {aa keplenainstio. s

Fordern Sie
kostenlos

unte _
Materialien
pei uns an!

HUNTEMAMNN Gz

Schleuse 2
26434 Hookslel

Fon: 0 44 25/17 37
www.reedersi-hunferann.de
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gebrauchte-bestattungswagen.de

wearmstall

wormstall bidrotechnik

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

Wi "%I v i, 1 i, LA ;'...-'.:.L-:hf'i" : . e e N
Edler Bestattungswagen Mercedes Vito 116 CDI 163 PS nenes Madell, 1/2 Sargaushau
Automatik, Klima, Navigation und Riickfahrkamera, ILS Licht,
Neuwagen - sofort verfiighar

PBestattungen WOLF OHG

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

Drucken, Scannen,
Kopieren und Faxen woptionav

02374/4042
www.wormstall-trauerdruck.de

Fachtagung
Friedhofstag

H3 Schulungszentrum

7. Reutlinger
Friedhofstag

Friedhof Romerschanze

Spezialisten stellen aus:

Fachmesse am 27. April 2017 fiir Bestattungs-
bedarf, Friedhofs- und Kommunaltechnik

Eningen u. Achalm

Experten unter sich:

Fachtagung am 26. April 2017 mit
hochwertigem Vortragsprogramm

Seebestattung

Der maritime Abschied in Nord- & Ostsee

Sylt | Warnemiinde

Teilnahme jetzt sichern! Wismar | Nordstrand | Usedom
Erfahrung seit mehr als 20 Jahren

Informationen unter: www.reutlinger-friedhofstag.de Informationen + Anmeldung: www.reutlinger-friedhofstag.de

eigene Flotte an iiber 5 Standorten

stilvolle und komfortable
Rdumlichkeiten

maritime Trauerfeiern fiir bis zu
100 Giiste (standortabhdngig)

Licht und Leuchter ﬁf

Waren aus NE-Metallen und Metallgestaltung [

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

auch anonyme & stille
Seebestattungen maoglich

Gastronomie und Service an Bord

www.seebestattung-adlerschiffe.de
Ralf Krings

Waren aus NE-Metallen www.licht-leuchter.de

Metallgestaltung e-mail: Ralf.Krings@t-online.de
Donatusstraf3e 107-109 - Halle E1 Telefon 02234/922546 - Mobil 0172/289 2157
50259 Pulheim Telefax 02234/922547

Ansprechpartner: Karin Micklisch & Petra Kriiger - Tel. 046 51 - 98 70 814 - seebestattung@adler-schiffe.de
ADLER-SCHIFFE Zentrale: Adier-Schiffe GmbH & Co. KG - Boysenstr. 13 - 25980 Sylt/Westerland
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) IMKALENDER

TERMINE

77 Himmlisch

schwerelos!
’ BestattungsFinanz von ADELTA bringt eine

angenehme Leichtigkeit in mein Berufsleben,

MESSEN BESTATTERTAG INTENSIV
Veranstaltung fiir Bestatter

und Friedhofsgartner

FRIEDHOFSVERWALTUNGSTAG

26.-27.04.2017
Reutlinger Friedhofstage, Reutlingen

30.03.2017 Miinster
20.07.2017 Stuttgart
15.02.2017 Kassel

15.03.2017 Frankfurtam Main
22.03.2017 Salzburg/Osterreich
26.04.2017 Osnabriick
10.05.2017 Leipzig

12.-13.05.2017
Lebenund Tod, Bremen

Weitere Informationen zu den Veranstaltungen
unter www.friedhofsverwaltungstag.de

die ich sehr zu schatzen weil3.
13.05.2017

Forum Befa, Hamburg

WORKSHOP LAVABIS

BESTATTUNGSKOSMETIK
Anmeldung und weitere Informationen

24.-26.05.2017 unter www.bestattertag.de

Funermostra, Spanien

1.02.2017 Hamburg
18.03.2017 Kaln
08.04.2017 Berlin —
24.06.2017 Osterburken -
29.07.2017 Hamburg

FRIEDHOF HEUTE -
25.-27.05.2017 MODERNES FRIEDHOF-MARKETING

PIETA, Dresden

—_a

Sascha Behrens
Bestatter und Segelflieger,
Behrens Bestattungshaus,
Friedrichsfehn-Edewecht

Weitere Informationen finden Sie unter
www.friedhof-heute.de Anmeldung und weitere Informationen

unter www.lavabis.de

INSERENTEN

2 Daxecker Sargerzeugung
www.daxecker.at
3 ReedereiH. G.Rahder GmbH
www.seebestattung-buesum.de
5 Bestattertag
www.bestattertag.de
7 Nano Solutions GmbH
www.nanogermany.de
8 Seebestattungs-Reederei Albrecht
www.seebestattung-albrecht.de
1 Lavabis GmbH
www.lavabis.de
12 iktLenz GmbH & Co.KG

www.natururne.de

13 Messe Dresden Pieta
www.pieta-messe.de

15 Linn Sprachverstérker
www.linn-sprachverstaerker.com

17 Seebestattungsreederei Norddeich
www.seebestattungen.org

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

18 Ahorn AG
www.ahorn-ag.de

18 Westhelle Kéln GmbH

www.westhelle-koeln.de

20 HKD Systems GmbH
www.holzkreuzbeschriftungen.de

23 Reederei Huntemann GmbH
www.reederei-huntemann.de

24 Bestattungen Wolf OHG
www.bestattungen-wolf.de

24 Reutlinger Friedhofstag
www.reutlinger-friedhofstag.de

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

25 Wormstall Biirotechnik
www.wormstall-bt.de

25 Adler-Schiffe GmbH & Co.KG

www.adler-schiffe.de

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

27 Adelta.Finanz AG
www.adeltafinanz.com

28 Rapid Data GmbH

www.rapid-data.de

BEILAGEN
Adelta.Finanz AG
www.adeltafinanz.com
Forevent GmbH

www.forum-bestattung.de

Viele Bestattungsunternehmen
schitzen schon heute unsere
eran

d

A

ahATTING

seit 1973

VERTRAUEN SIE ERFAHRENEN PARTNERN

www.adeltafinanz.com

il ¥ .
Bestattungen Im Seegebiet
zwischen Juistund
Mardernay

Nutzen Sie das komfortable
Buchungsmodul auf unserer
Homepage!

|| 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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Michael und M’::e a Richter

y i
Concordia Be?{tun%sinstitut, Konstanz

- & 'i.

Zukunftblicken.

1
I

Gelassen in d"'i_e

\

ORAPIDbATA

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



