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Liebe Leserin,
lieber Leser,

das Jammern ist eine zutiefst menschliche Reaktion. Es kann entlasten, verbinden
und es verschafft der inneren Unzufriedenheit kurzfristig Luft. Doch es hat auch
eine Kehrseite: Es gibt Menschen, die leider standig jammern. Das fiihrt zu Frus-
tration und Erschépfung bei denen, die lieber nach vorne gucken und sich den
Herausforderungen stellen. William Shakespeare formulierte es so: ,Niemand heilt
durch Jammern seinen Harm?

Zwischen berechtigter Klage und der Echokammer des Unmuts verlauft oft eine
feine Grenze. Manches Jammern hofft auf Verstandnis, oft ist es jedoch der Schrei
nach Aufmerksamkeit. Ich leide, also bin ich? Wer sich stets tber alles beklagt, sucht
keine L&sungen, sondern eher ein Publikum. Diese Erkenntnis mag unbequem sein,
trifft jedoch einen wunden Punkt im Umgang miteinander.

Ubrigens, der Begriff ,Jammerlappen” beschreibt urspriinglich ein Taschentuch zum
Abwischen der Tranen.

Ein Quell der Freude dagegen ist diese Ausgabe: Auf den nachfolgenden Seiten
finden Sie wieder viele Anregungen - Impulse, die Mut machen, zu handeln und
Projekte aktiv zu gestalten.

Herzlichst

Ihr BestattungsWelt-Team

Britta Schaible Nicola Tholen
Redaktion Projektleitung
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IMFOKUS

100 Fragen, 100 Antworten

... die Sie sich fiir die Zukunft Ihres Bestattungsunternehmens stellen missen.

Kapitel1,1-34, Rest folgt.

Text: Erasmus A. Baumeister

Sie werden sehen und staunen, wie alle
Fragen und Antworten zusammenhéngen.

1. Wie entwickelt sich die Bestattungs-
branche in den ndchsten 10 Jahren?
Antwort: In 10 Jahren findet die Discount
Bestattung nicht mehr in Deutschland statt,
sondern ein ruminischer 40-Tonner holt
200 Sirge auf einmal ab, fiir 390,00 € all in-
klusive, bedeutet, dass die unternehmerische
Zukunft eines deutschen Bestattungsunter-
nehmens in der Qualitit, Individualitit und
Personlichkeit mit lokaler Prigung liegt.

2. Lohnt sich Anzeigenwerbung noch?
Antwort: Menschen, die noch auf Papier le-
sen, sind Menschen in der zweiten Lebens-
hilfte, es sind Menschen, die noch lesen
konnen und wollen, diese Menschen ver-
fiigen tber ein hoheres Bildungsniveau in
Verbindung mit einer besseren finanziellen
Situation, also genau die Zielgruppe, siche
Frage 1, bedeutet: Richtig konzeptionierte
Anzeigenwerbung, analog und digital, ist
noch fiir die nichsten 10 Jahre ein wichtiger
Kommunikationsbaustein, aber immer im
Dialog mit allen anderen Marketinginstru-
menten.

3. Wie steigere ich die Anzahl meiner
Google Bewertungen deutlich?

Antwort:  Ergidnzen Sie lhre Rechnung
durch ein weiteres DIN-A4-Blatt mit per-
sonlicher Anrede, der Bitte um eine Google-
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Wenn Sie nur
eine einzige Antwort in
ausfiihrlicher Form
interessiert,
dann bestellen Sie

die 3 kostenlosen
Marketing-Broschiiren
der Agentur Erasmus A.

Baumeister unter:
info@erasmus1248.de

Bewertung, dem QR-Code direkt zur Be-
wertung und dem Versprechen fiir jede Be-
wertung 20,00 € ans Hospiz zu spenden.
Den ausfiihrlichen Leitfaden und Thren
QR-Code hierzu erhalten Sie kostenlos un-
ter: info@erasmus1248.de

4. Wie nutze ich den Social-Media-Bereich
fiir mein Bestattungsunternehmen?

Antwort: Es kann nur Reichweite generiert
werden, wenn iiber einen langen Zeitraum
die Qualitdt, die Unterhaltung und die
Regelmifligkeit stimmen, auflerdem miis-
sen die Accounts perfeke gepflegt werden.
Social Media ist viel zu wichtig, um sich nur
in Leerlaufzeiten darum zu kiimmern.

5. Wie rechne ich meine Dienstleistungen
perfekt ab?

Antwort: Bestellen Sie unseren kostenlosen
Leitfaden zur Kalkulation und Rechnungs-
optimierung unter: info@erasmus1248.de

6. Wie kalkuliere ich meine eingesetzte
Zeit?

Antwort: Bestellen Sie unseren kostenlosen
Leitfaden zur Kalkulation und Rechnungs-
optimierung unter: info@erasmus1248.de

7. Sollich neu bauen?

Antwort: In vielen Fillen ist es preiswerter
und risikodrmer, eine interessante Immobilie
zu einem Bestattungshaus umzubauen. Eine
vorhandene Immobilie (historisches Gebiu-
de, Autohaus, Gasthof, Tankstelle, Kirche
etc.) hat oft einen viel besseren Standort als
der Wendehammer im Industriegebiet, au-
flerdem hat eine lokal bekannte Immobilie
ein besseres Image als ein protziger Palast
zwischen Bauhof und Abdeckerei.

8. Wo lohnt sich meine néchste Filiale?
Antwort: Das kann ich Thnen mit meiner
tiber 30-jihrigen Erfahrung vor Ort ganz
genau sagen, bedeutet: Laden Sie mich mal
ein.

9. Mit welchen Instrumenten und welchem
finanziellen Aufwand erobere ich welchen

Marktanteil?

Antwort: Das kann ich Thnen mit meiner
tiber 30-jihrigen Erfahrung vor Ort ganz
genau sagen, bedeutet: Laden Sie mich mal
ein.

10. Wann lohnt sich ein neues
Bestattungsfahrzeug?

Antwort: Ein neues Bestattungsfahrzeug
wird erst gebraucht, wenn ein Bestattungs-
auftrag vorliegt, deshalb ist ein neues Fahr-
zeug erst notwendig, wenn in den Bereichen
Kundenakquise, Kommunikation und Mar-
keting alles perfekt aufgestellt ist, bedeutet:



Kundenakquise geht vor neuem Leichenwa-
gen, ein gut gepflegter 10 Jahre alter Wagen
ist perfekt.

11. Wie soll ich mich in der branchen-
spezifischen Softwarefrage aufstellen?
Antwort: Clever One oder Pacemo

12. Was kann ich mit meinem Schaufenster
erreichen?

Antwort: Thr Schaufenster ist die Visiten-
karte Thres Unternehmens, es muss Wir-
me, Hilfe und Offenheit ausstrahlen, mit
wechselnden Ausstellungen kénnen Sie
Ihre Zielgruppe informieren, unterhalten,
Vorurteile und Berithrungsingste abbauen,
bedeutet: Bestellen Sie unseren kostenlosen
Katalog zur Schaufenstergestaltung unter:
info@erasmus1248.de.

13. Soll ich ausbilden?

Antwort: Ja, natiirlich! Damit sichern Sie
die Zukunft Thres Unternehmens sowie die
Qualitit fiir die Branche. Auflerdem bieten
Sie jungen Menschen eine Perspektive.

MUS A, BAUMEISTER

14. Wo bekomme ich qualifizierte
Mitarbeiter her?

Antwort: Heute suchen sich Arbeitnehmer
ihren Arbeitgeber aus, fiir Arbeitnehmer
gilt das Gleiche wie fiir Ihre Kunden, Qua-
litde, Personlichkeit, Individualitdt, positives
Image, zeitgeistige Prisentation, moderne
Medien etc., bedeutet: Thr Bestattungsun-
ternehmen muss fiir Kunden und Mitarbei-
ter gleich attraktiv sein.

15. Was ist mein Bestattungsunternehmen
wert?

Antwort: Definitiv mehr als vor 5 Jahren,
weil die Nachfrage immer grofSer wird.

16. Funktioniert Social-Media-Recruiting?
Antwort: Natiirlich, wenn es kreativ, geist-
reich, witzig und unterhaltsam ist und Sie
den  Social-Media-Bereich  beherrschen
und fiir Arbeitnehmer attraktiv sind, siehe
Frage 14.

17. Ist Nachhaltigkeit ein Wettbewerbs-
vorteil?

Antwort: Als ein Baustein eines Gesamt-
konzeptes ist Nachhaltigkeit durchaus in-
teressant, weil es die obere Hilfte der Ge-
sellschaft anspricht, also die, die sich eine
individuelle Bestattung leisten konnen, der
Biirgergeldempfinger hat andere Sorgen als
Nachhaltigkeit.

mus A. Baumeister

Abb.: Agentur Eras:

18. Soll ich andere Bestattungsunterneh-
men dazu kaufen?

Antwort: Wenn ein gut gefithrtes Unter-
nehmen in IThrer Region zu haben ist, dann
sollten Sie immer zuschlagen, je grofler Thre
Gesamtbestattungszahlen sind, umso wert-
voller ist Thr Unternehmen pro Sterbefall.

19. Welche Marktposition brauche ich,

um unternehmerisch am erfolgreichsten
zu sein?

Antwort: Ganz einfach, seien Sie der Beste,
der Individuellste, der Personlichste, und —
Achtung! — der Teuerste. Was nichts kostet,
ist auch nichts, wie in Antwort 1 gezeigt:
Discount hat keine Zukunft in der Bestat-
tungsbranche, weil das in Zukunft nicht
mehr in Deutschland stattfinden wird.

20. Ist die Bestattungsbranche wirklich so

krisenfest, wie die letzten 6 Jahre gezeigt

haben?

Antwort: Pandemie und Inflation haben ge-
zeigt, dass diese Branche krisensicher ist, das
gilt auch weiterhin, wenn die Positionierung
und die Vermarktung Ihres Unternehmens
sich immer weiterentwickeln.

BWO01.26



21. Sind die groBen Konzerne eine Gefahr
fiir mein Unternehmen?

Antwort: Nein, wenn Sie ein konzern-
gefithrtes Unternehmen in Threr Region
haben, dann wird sich der Markt immer
zugunsten des inhabergefithrten Unterneh-
mens entwickeln.

22, Welche Bedeutung hat die Internet-
présenz fiir mein Bestattungsunter-
nehmen?

Antwort: Heute hat jede Dénerbude eine
perfekte Website, hier geht es um 8,00
€, bei Thnen geht es um mehrere Tausend
Euro, bedeutet, dass die Website natiirlich
Ihr wichtigstes Qualitdtsmerkmal ist, das
den Abstand zum Wettbewerb perfekt ma-
ximiert. Auf Threr Website vereint sich alles,
die perfekte Website ist als Qualititsmerk-
mal wichtiger als eine Verbandsmitglied-
schaft, eine Ausbildung, eine ISO Zertifi-
zierung und ein TUV—Stempel, danach hat
noch nie jemand gefragt, aber ob mir die
Website besser als vom Wettbewerber ge-
fillt, das weifS ich in unter einer Sekunde.

23. Wie steigere ich meinen Umsatz und
Ertrag pro Bestattungsauftrag?

Antwort: Mit angemessenen Preisen, die
Threm Zeitaufwand und Threm Know-how
entsprechen und mit perfekten Beratungs-
unterlagen, verkaufspsychologisch  opti-
miert, analog und digital, bedeutet: Hier ist
sehr viel rauszuholen.

24. Wie kann ich mir die Kunden von
morgen erziehen?

Antwort: Die Menschen, die den verstor-
benen Grofivater heute individuell (Trau-
erfeier, Blumen, grofle Gesellschaft, Rede,
Musik, Grabmal etc.) bestatten, die machen
das in 12 Jahren mit der GrofSmutter auch
so; diejenigen, die heute schon entsorgen,
machen es in 12 Jahren noch schrottiger, in
einer solchen Familie ist die Bestattungskul-
tur fiir immer tot, bedeutet: Jede Idee, jede
Dienstleistung, jedes Ritual, jedes bessere
Produkt, das heute mehr verkauft wird, ist
ein Invest in die Zukunft und ein Beitrag
zur Erhaltung und Férderung der Bestat-
tungskultur.

25. Der Wetthbewerb macht mir alles nach,
was kann ich tun?

8 BWO0I1.26

Antwort: Wenn ein Wettbewerber Sie im-
mer wieder kopiert, dann ist das ein Zeichen
von Schwiche + Kreativlosigkeit, der Kol-
lege setzt sich damit selbst auf den zweiten
Platz, und der Zweite ist schon der erste
Verlierer, bedeutet: Freuen Sie sich {iber Thr
Siegerpodest und machen Sie einfach immer
weiter mit [hren groflartigen Ideen.

26. Kann oder soll ich das Beratungs-
gesprich berechnen?

Antwort: Natiirlich, das Beratungsgesprich
ist Thre wertvollste Leistung, hier steckt
alles drin, Thr Know-how, Thre Empathie,
TIhre Erfahrung, Ihre Qualitit, Ihre Person-
lichkeit, Thre Ideen etc., bedeutet, dass das
Beratungsgesprich natiitlich eine eigene
Rechnungsposition ist, lassen Sie sich Ihre
groffartige Arbeit angemessen bezahlen.

27. Wie mache ich mein Unternehmen

noch zukunftstauglicher?

Antwort: Indem Sie sofort damit beginnen, die
richtige Marktposition zu transportieren und
den Abstand zum Wettbewerb mit perfekten
Marketinginstrumenten zu maximieren.

28. Wie mache ich mein Unternehmen
nachhaltiger?

Antwort: Das wichtigste Thema, das die
Menschheit vor sich hat, betrifft natiirlich
auch Thr Bestattungsunternehmen, Sie kén-
nen und miissen genau das tun, was jeder
intelligente Mensch hierfiir machen wird,
bedeutet: Wir konnen jeden Tag etwas
nachhaltiger werden, und Sie erzihlen das
im Social-Media-Bereich iiber Ihr Unter-
nehmen, so entsteht Content mit Zeitgeist.

29. Wie mache ich mein Bestattungsunter-
nehmen kaufménnisch noch erfolgreicher?
Antwort: Mit einem mafigeschneiderten
Markteroberungskonzept, kostenloses Ange-
bot anfordern unter: info@erasmus1248.de.

30. Welche Dienstleistungen kann ich
noch anbieten?

Antwort: Ein Bestattungsunternehmen kann
alle Gewerke (Rede, Musik, Floristik, Grab-
stein, Grabpflege, Friedhof), die zu einer Be-
stattung in Deutschland gehéren, anbieten
und selbst erbringen, z. B. ein privates Ko-
lumbarium als vollwertiger Friedhofsersatz
ist kein Problem mehr.

31. Wie akquiriere ich in der digitalen

Welt Bestattungsauftrige?

Antwort: Die Kundenakquise iiber die digi-
tale Welt wird schnell und stark zunehmen,
deswegen muss das Zusammenspiel von
Internetprisenz, Social Media, SEO und
KI perfeke fiir [hr Unternehmen aufgestellt
sein.

32. Was sind die groRten Gefahren

der Zukunft fiir mein Unternehmen?
Antwort: Am gefihrlichsten ist es, die digi-
tale Welt zu unterschitzen / zu vernachlissi-
gen, sich auf den Erfolgen der Vergangenheit
auszuruhen und der Versuch, Kunden iiber
den Preis zu akquirieren.

33. Brauche ich einen Imagefilm, und was
mache ich damit?

Antwort: Ein Imagefilm transportiert in
2,5 Minuten mehr als 16 DIN A4 Seiten, die
keiner liest, ein Imagefilm hat x Wege zur
Verbreitung.

34. Wie werde ich bei Google die Nr. 1

in meinem Einzugsgebiet?

Antwort: Mit einer perfekten und individu-
ellen Internetprisenz, die sich regelmiflig
verdndert, die richtigen Inhalte transpor-
tiert, und eben nicht nur den Standard (Wir
tiber uns — Was tun im Trauerfall — Unse-
re Leistungen — Vorsorge — Kontakt), mit
der perfekten Vernetzung zu allen anderen
Marketinginstrumenten, mit einem kleinen
SEO-/KI-Konzept und mit dem Social-
Media-Bereich.

Die ausfiihrlichen Antworten zu diesen exis-
tenziellen Fragen finden Sie in den 3 kos-
tenlosen Marketingbroschiiren der Agentur

Erasmus A. Baumeister.

www.erasmus1248.de

Bitte anfordern unter:

info@erasmus1248.de oder

telefonisch bei Marion Nowak,
Tel. 022142915513
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Mehrwert individuelle Beratung

Ein alter Schulfreund berichtete mir neulich
von seinen Erfahrungen bei einem Trauerfall.
Der Bestatter sei sehr freundlich gewesen.
Sein Unternehmen verfiigt tiber eine moderne
Trauerhalle, und sowohl die Abschiedsfeier als
auch die Beisetzung wurden schr schon um-
gesetzt. ABER: Mein Bekannter musste dem
Bestatter leider bei vielen Fragen und kleinen
Regelungen stindig hinterherrennen. Letztlich
hat der Bestatter zwar seine Wiinsche beriick-
sichtigt, jedoch gab es im Beratungsgesprich
kaum Information iiber Alternativen, kreative
Ideen oder weitere trostliche Anregungen. Das

ist doch echt schade.

Selbstverstindlich? Nicht fiir alle ...

,Warum hat uns das keiner gesagt?“ Fiir die
Angehérigen ist ein Sterbefall keine Routi-
ne. Ob Bestattungsart, Abschiedsrituale oder

Beispiel
Gestaltung

Grabgestaltung: Sie wissen oft nicht, was heu-
te moglich ist. Aber sie miissen es wissen, denn
nur so konnen sie Entscheidungen treffen, die
ihre Erwartungen sogar bestenfalls tibertreffen.

Aus diesem Grund ist die Beratung so wich-
tig. Sie stirkt nicht nur das Vertrauen und die
Kundenbindung. Aus einer guten Beratung re-
sultiert in der Regel ein besserer Umsatz. Und
wer sich rundum gut informiert und betreut
fithlt, der wird das Unternehmen auch immer
wieder weiterempfehlen.

Problemldser gefunden

Das personliche Gesprich ist die entschei-
dende Grundlage fiir den Bestattungsauftrag.
Aber Hand aufs Herz: Nehmen Sie sich immer
ausreichend Zeit dafiir? Manchmal ist diese
eben knapp, das Personal fehlt, der Steuerbera-
ter dringelt mit Terminen und hinzu kommt
vielleicht noch ein Wasserscha-
den im Ausstellungsraum.

Es gibt jedoch eine Mog-
lichkeit, dieses Zeitproblem zu
l16sen — Thre individuellen Bera-
tungsunterlagen: ein hochwertig
gestalteter Katalog, der nicht
nur Bilder zu Threm Sortiment
zeigt, sondern zahlreiche weitere
Anregungen und Informationen
enthilt. Kreative Dekorationen,
besondere Ideen fiir Abschieds-
rituale, Grabarten in Threr

Region, Erinnerungsschmuck, individuelle
Trauerdruckmuster etc. kénnen hier prisen-
tiert werden. Thre Beratung steckt grofitenteils
bereits in diesem Buch, das tibrigens auch pa-
rallel digital erstellt wird.

Der grofle Vorteil: Mit den von lhnen zur
Verfiigung gestellten Unterlagen haben Ihre
Kunden Zeit, in Ruhe ihre Entscheidungen
zu treffen — entweder als erste Auswahl vor-
ab oder detailliert. Und da es neben dem ge-
druckten Exemplar auch die Online-Version
gibt, kann die ganze Familie darauf zugreifen.

Sparen Sie sinnvoll an Ihrer Zeit — und
nicht an der Qualitit Ihrer Beratung und Threr
Leistungen.

www.erasmusi1248.de

Behra Fischer isz seit

2015 fiir die Agentur
Erasmus A. Baumeister in
den Bereichen Projektleitung
und -entwicklung sowie dar-
iiber hinaus im Vertrieb titig.
Sie steht Ihnen fiir eine kostenlose Beratung
unter der Rufnummer 0221 429 155 46 oder
per Mail unter bfi@erasmus1248.de gern zur

Verfiigung.

LEONHARD GOETZ NACHF. Made in

TRAUERWAREN

« BESTATTUNGSBEDARF -

FRIEDHOFSTECHNIK

ERMANY

IHR PARTNER FUR TRAUERWAREN UND FRIEDHOFSTECHNIK!
ENTDECKEN SIE UNSER GESAMTES SORTIMENT: GOETZ-1849.DE
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T IMFINANZIELLEN

Factor
(Adelta)

Kreditor
(Ihr Betrieb)

Debitor
(Ihr Kunde)

Passt Factoring zu lhrem
Bestattungsbetrieb?

Kommt lhr Betrieb fiir Factoring in Fra-
ge? Wie wiirde lhr Betrieb in der Praxis
profitieren? Wie kdnnten die personellen
Ressourcen im lhrem Betrieb entlastet
werden? Was wiirde sich durch die héhere
Liquiditdt andern? Machen Sie den Facto-
ring-Check!

Was ist Factoring und wie funktioniert es?
Factoring bedeutet, ein Betrieb oder Dienst-
leister (der Kreditor) verkauft die offenen
Forderungen seiner Kunden (Debitoren) an
einen Finanzdienstleister, den sogenannten
Factor. Der Factor kauft die Rechnung und
tibernimmt das Risiko des Zahlungsausfalls
sowie die Verwaltung der Forderungen. Dies
ermdglicht es Betrieben, ihre Liquiditit zu
verbessern und sich auf ihr Kerngeschift zu
konzentrieren.

Hat lhr Betrieb regelm&Rig mit hohen
AuBensténden zu kimpfen?

Wenn Sie mit einem Factoring-Dienstleister
zusammenarbeiten, gehdren Auflenstinde

10 BWO01.26

der Vergangenheit an. Sie erhalten den Rech-
nungsbetrag abziiglich der Factoring-Gebiihr
innerhalb von 48 Stunden ausgezahlt, nach-
dem Sie Ihre Dienstleistung erbracht haben.
Das Forderungsmanagement tibernimmt der
Factoring-Spezialist fiir Sie.

Sind Zahlungsausfille von Kunden

ein Problem in lhrem Betrieb?
Factoring-Dienstleister iibernehmen fiir Sie
das Zahlungsausfallrisiko. Das bedeutet, dass
Sie Thr Geld auch dann erhalten, wenn ein
Kunde in Zahlungsschwierigkeiten gerit und
seinen Verpflichtungen nicht nachkommen
kann. Das Geld erhalten Sie innerhalb von
48 Stunden nach Ihrem Forderungsverkauf
an den Factoring-Dienstleister. Dieser kiim-
mert sich um das Forderungsmanagement
und trigt das Ausfallrisiko.

Ist lhr Personal durch das Forderungs-
management zeitlich stark belastet?
Zahlungseinginge tberpriifen, Zahlungser-
innerungen senden, Mahnstufen auslésen
und bei Nichetzahlungen Weitergabe an In-

kasso-Dienste: Das Forderungsmanagement
bindet im Betrieb Personal. Insbesondere
bei kleinen und mittelstindischen Betrie-
ben kann das zu Problemen fithren, weil so
Kapazititen fiir andere Aufgaben fehlen, die
eigentlich wichtiger wiren. Arbeiten Sie mit
einem Factoring-Dienstleister zusammen,
entfallen all diese Schritte. Stattdessen laden
Sie die Rechnung einfach in das Ankauf-Por-
tal des Anbieters hoch. Fertig!

Bieten Sie Ihren Kunden lange
Zahlungsziele an?

Lange Zahlungsziele sind fiir Kunden attrak-
tiv, fiir den bereitstellenden Betrieb jedoch
ein Problem. Sie miissen mit Personalkos-
ten und Materialbeschaffung in Vorleistung
gehen und die entsprechenden Kosten vor-
finanzieren. Das Geld erhalten Sie anschlie-
Bend erst 30, 60 oder gar 90 Tage spiter.
Dieses Problem lisst sich durch die Zusam-
menarbeit mit einem Factoring-Dienstleister
16sen, weil Sie so innerhalb kiirzester Zeit
tiber das Geld, das lhnen fiir Lieferungen
und Leistungen zusteht, verfiigen kénnen.



Wiirden lhre Kunden ein Ratenzahlungs-
angebot begriiBen, Sie kdnnen es ihnen
jedoch nicht anbieten?

Mit einem Factoring-Dienstleister kénnen
Sie Thren Kunden ein Ratenzahlungsangebot
machen. Entscheidet sich ein Kunde fiir die
Ratenzahlung, erhalten Sie dennoch sofort
die gesamte Rechnungssumme abziiglich der
Factoring-Gebiihr. Auch das Ausfallrisiko
trigt der Factoring-Dienstleister. Sie schaffen
sich durch das Ratenzahlungsangebot einen
Wettbewerbsvorteil und kénnen von einem
Umsatzplus profitieren.

Ist eine geringe Liquidit&t gelegentlich ein
Problem in lhrem Betrieb?

Eine geringe Liquiditit kann dazu fihren,
dass Betriebe ihre eigenen Lieferanten nicht
fristgerecht bezahlen oder fiir Ausgaben Kon-
tokorrentkredite in Anspruch nehmen miis-
sen, was hohe Zinskosten verursacht. Das
Problem lisst sich l6sen, indem AufSenstinde
minimiert werden — durch den Rechnungs-
verkauf an einen Factoring-Dienstleister.

Ist es fiir Ihren Betrieb schwierig, Investiti-
onskredite von Banken zu erhalten?

Ein geringes Eigenkapital im Betrieb kann
zu Problemen bei fremdfinanzierten Investi-
tionen fithren. Das kann geldst werden, in-
dem Betriebe ihre Liquidicit erthohen. Eine
héhere Liquiditit konnen Betriebe erreichen,
indem sie ihre offenen Forderungen an einen
Factoring-Dienstleister verkaufen und so di-
rekt zu Geld machen.

Leidet lhr Betrieb unter einem schlechten
Banken-Rating?

Hohe Auflenstinde sorgen fiir ein gerin-
ges Eigenkapital, was zu einem schlechten

Banken-Rating fithren kann. Das wiederum
wirkt sich negativ auf Zinskonditionen bei
Kontokorrent- und Investitionskrediten aus.
Die Zusammenarbeit mit einem Factoring-
Spezialisten verbessert die Liquiditit, erhoht
das Eigenkapital und wirke sich so positiv auf
das Banken-Rating aus.

Verzichten Sie aus Liquiditdtsgriinden auf
die Nutzung von Skonti bei Lieferanten-
einkdufen?

Viele Lieferanten bieten Kunden Skonti an,
wenn sie Rechnungen mit einem kurzen
Zahlungsziel begleichen. So profitieren die
einkaufenden Betriebe von einer Preiser-
sparnis bei Materialbeschaffungen. Nutzen
konnen dies allerdings nur Betriebe, die auf-
grund einer ausreichenden Liquiditit auch in
der Lage sind, Rechnungen sofort zu bezah-
len. Um solch eine hohe Liquiditit sicherzu-
stellen, hilft die Zusammenarbeit mit einem
Factoring-Dienstleister. So kdnnen offene
Forderungen sofort zu Geld gemacht werden.

Fazit:

Sollten Sie den Grofiteil der Fragen mit ,Ja“
beantwortet haben, empfehlen wir Ihnen,
sich mit uns als Factoring-Spezialisten wie
die ADELTA.FINANZ AG in Verbindung
zu setzen. Informieren Sie sich kostenfrei
und unverbindlich dariiber, wie Thr Betrieb
von unseren Factoring-Leistungen profi-
tieren kann, und lassen Sie sich ein mafige-
schneidertes Angebot erstellen.

www.adeltafinanz.com

Factoring mit Adelta in
drei Schritten erklart

1. Verkauf der Forderungen

Der Betrieb verkauft seine offenen
Rechnungen gegen die entsprechende Gebiihr
an Adelta, den Factor, sobald diese gestellt
werden. Dadurch wird der Rechnungsbetrag
garantiert innerhalb von 48 Stunden
ausgezahlt, ohne auf die Zahlung durch den
Debitor warten zu miissen. Das Kapital steht
somit sofort zur Verfiigungundist nicht durch
lange Zahlungsziele blockiert.

2. Verwaltung der Forderungen

Das Team der Adelta tibernimmt das
Forderungsmanagement - basierend auf
unserer Betriebsphilosophie: Menschlich,
personlich und nahbar kiimmern wir unsum
die Verwaltung der Rechnungen, vereinbaren
gegebenenfalls Ratenzahlungen mit Ihren
Kundenund iibernehmen bei Bedarf das
Mahnwesen.

3. Zahlung durch den Debitor

Ihr Kunde (Debitor) zahlt den
Rechnungsbetrag direkt an Adelta.

Kontaktieren
Sie uns gerne hier.
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lhr Bau-Booster fiir '26!

Ein Raumbuch fir Bestatter

Schauen Sie sich an, was bisher
geschah! Diese Sammlung von Ent-
wiirfen umgesetzter Projekte, mit
mdblierten Grundrissen, Mgbelent-
wiirfen, Materialbeispielen, Farb-
und Lichtkonzepten wird lhr Pla-
nungsteam in die Bestattungswelt
fiihren.

Um die héchst unterschiedlichen
Funktionen eines kompletten Be-
stattungshauses unter einen bezahl-
baren und bequem sitzenden Hut zu
bekommen, hilft nur ein Architekt.
Sollte dieser Gefahr laufen, erst bei
Ihrem Richtfest in der Bestattungs-
branche angekommen zu sein, unter-
stiitzen Sie seine Arbeit mit detaillier-
ter Vorbereitung. Dieses Buch kann

dabei helfen.

In der Vorbereitungsphase sind
die Einflussméglichkeiten hinsicht-
lich der Herstellungskosten noch am
grofiten. Diese Phase kann gar nicht
intensiv genug von Ihnen durchlitten
werden. Sie sollten diese Phase nutzen
und es wagen, dass jemand von aufSen
Ihre Wiinsche kritisch hinterfragt.
Dieses Buch kommt von auflen.

Insbesondere in der Neubaupla-
nung gilt es, Fragen zu ertragen. Um
40 m? Abschiedsraum reibungslos zu
bedienen, werden nicht selten 200 m?
Funktionsflichen unterschiedlichs-
ter Art erforderlich. Warum fiir 40
Trauergiste 350.000 € Rohbaukosten
finanzieren, um die Gemeinde von
etwas abzubringen, was sie gar nicht
anders kennt? Dieses Buch gibt Ant-
worten.

Sollte Thr Einzugsgebiet nach ei-
nem Trauercafé verlangen und dies
fir Sie ein Alleinstellungsmerkmal
bedeuten, bieten Sie es an. Sollten Sie
es aber hinterfragen diirfen, hinterfra-
gen Sie es. Eventuell fehlt IThnen Per-
sonal und die notwendige Sterbezahl,
um in Threr neuen Brétchenkiiche fiir
minimalen Gewinn aufwendig Stul-
len zu schmieren. Dieses Buch zeigt
Trauercafés.



s Konzeplionen

Eventuell entspricht eine Dreifach-Trauer-
halle ja genau dem, was Sie fiir Thre Rituale
benétigen und Sie vom Mitbewerber un-
terscheidet — aber entspricht es auch Threm
Budget? Um eine solide Werkstatthalle in
behagliche Abschiedsriume zu verwandeln,
kénnen immer noch bis zu 800 € / m? erfor-
derlich werden. Haben Thre ohnehin schla-
fenden Mitbewerber diese Investition tat-
sichlich verdient — oder ist ein professionelles
Upgrade Ihrer Auflendarstellung nicht ziel-
fithrender? Das Buch zeigt dieses Upgrade.
Ob es sich bei Threm Vorhaben um einen
Umbau handelt, eine Erweiterung oder einen
Neubau auf der griinen 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 Ihre vagen Ziele
einem Fachmann lange im Vorfeld zu for-
mulieren, ist Gold wert! Dieses Buch ist ein
Fachmann.

_F-||.= Eonzeplionan

Dieses 80-seitige Raumbuch, mit separa-
tem Begleittext, enthilt Neubau-Entwiirfe,
Entwiirfe von Umbauten im Bestand, mé-
blierte Grundrisse im Maflstab 1:50 aller
Funktionsrdume, exemplarische Farb- und
Lichtkonzepte sowie zahlreiche Mébelent-
wiirfe. Sie finden darin Ideen zur werbe-
wirksamen Gestaltung Threr Auflenfassade,
mehrere verkaufspsychologisch optimierte
Ausstellungsriume praxisbewihrte
Produkte zur Umsetzung. Ein Anlagenkon-

sowie

zept zur Heizung, Be- und Entliftung wird
detailliert beschrieben. Dariiber hinaus ent-
hilt dieses Nachschlagewerk Anregungen zur
Entwicklung Ihrer neuen Bildmarke und der
Anwendung in allen Riumen Ihres Unter-
nehmens. Aus diesem Buch fliefdt die Erfah-
rung von mittlerweile 346 abgeschlossenen
Projekten in der Bestattungsbranche und es
kommt in gebundenem DIN-A3-Format.

Eine Mail noch im Februar mit ,,Raumbuch”
im Betreff - und Sie erhalten einen Nach-

lass von 50 Prozent.

www.2plus-konzeptionen.de

Karsten Schréder

ist ein Unternehmensberater
mit Architekturdiplom.

Sein Projektportfolio
umfasst mittlerweile 346
kleinere, mittlere und grofSe
Planungsaufiriige fiir die Bestattungsbranche.
Mit seinem ,, Ortstermin“ stofSt er Projekte vor
Ort an und schliefSt die Liicke zwischen dem
meist branchenunerfahrenen Architektenteam
und dem Bestattungsunternehmen. Dies erhoht
die Bestellqualitiit und verringert somir die
Baukosten.

SEEBESTATTUNGEN

Biisumer Reederei GmbH  Fischerkai 2 25761 Biisum 04834-93 81 11

ab Biisum/Nordsee

Seit tiber 20 Jahren Ihr kompetenter
Partner fiir Seebestattungen ab
dem malerischen Hafen Biisum.

"™ Ob urspriinglich maritim mit der

MS Hauke oder bis zu 130 Personen
mit der MS Ol Biisum.

Das ganze Jahr iiber, unabhéngig
der Gezeiten und mit natiirlichem
Schutz durch Watt- & Sandbénke.

info@buesumer-reederei.de
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—
Bestattungsgesetze -

im Wandel

Text: ADELTA.FINANZ AG

Das Bestattungswesen ist in Deutschland
Landersache. Das bedeutet: 16 Bundeslan-
der -16 verschiedene Bestattungsgesetze.
Wihrend es in den vergangenen Jahrzehn-
ten in Bezug auf neue Regularien wenig
Bewegung gab, gehen nun die ersten Bun-
deslinder mit umfassenden Verdnderun-
gen voran, andere befinden sich aktuell in
Diskussionen iiber mégliche Anderungen.

Wahrend in vielen europiischen Nachbar-
lindern lingst alternative Bestattungsfor-
men wie Seebestattungen erlaubt sind, ist
dies in Deutschland bis dato nur in sehr be-
grenztem Mafle moglich[1]. Darum ist es
nicht verwunderlich, dass hierzulande Sarg-
und Urnenbestattungen die gingigsten Be-
stattungsarten sind. Letztere ist mit rund
80 Prozent[2] die beliebteste Beisetzungs-
form in Deutschland. Die neuesten Geset-
zesinderungen schaffen hier Lockerungen.

Einige der wichtigsten Gesetzesinderun-
gen stellen wir Ihnen im Folgenden exemp-
larisch vor.

14 BWOI1.26

Rheinland-Pfalz: Umfassende Reformation
des Bestattungsgesetzes

Mit Wirkung zum 1. Oktober 2025 hat
Rheinland-Pfalz sein Bestattungsgesetz[3]
grundlegend  iiberarbeitet und  damit
deutschlandweit die liberalsten Regelungen
verabschiedet.

Die Reform des Bestattungsgesetzes in
Rheinland-Pfalz bringt eine deudich gro-
Bere Entscheidungsfreiheit fiir Biirgerinnen
und Biirger mit sich. Die frithere strikte
Sargpflicht bei Erdbestattungen wurde auf-
gehoben, sodass kiinftig auch alternative
Formen wie die Tuchbestattung moglich
sind. Gleichzeitig wurde der rechtliche
Rahmen fiir eine sogenannte Totenfiirsor-
geverfiigung geschaffen, in der Menschen
schon zu Lebzeiten festlegen konnen, wie
sie bestattet werden mochten. Werden kei-
ne eigenen Wiinsche geduflert, gilt weiter-
hin die Sarg- oder Urnenbestattung auf ei-
nem Friedhof.

Flussbhestattungen und private
Urnenaufbewahrung

Dariiber hinaus eréffnet das Gesetz neue
Bestattungsformen und -orte. Unter be-
stimmten Voraussetzungen konnen Urnen

kiinftig auflerhalb eines Friedhofs aufbe-

wahrt oder die Asche an besonderen Orten
verstreut werden. Auch zusitzliche Varian-
ten wie Flussbestattungen auf Rhein, Mo-
sel, Lahn oder Saar finden im Gesetz nun
eine Grundlage.

Auch im Umgang mit Asche und Erin-
nerungsstiicken schafft die Reform mehr
Flexibilitdt. Angehorige konnen Teile der
Asche zu Gedenkobjekten verarbeiten las-
sen, sofern die gesetzlichen Vorgaben erfiillt
sind. Gleichzeitig trigt das Gesetz verstirke
der kulturellen und religiosen Vielfalt im
Land Rechnung und erleichtert es, Bestat-
tungsrituale entsprechend verschiedener
Traditionen umzusetzen.

Wiirdevoller Abschied von Sternenkindern
Ein besonderes Augenmerk legt die Reform
zudem auf den wiirdevollen Umgang mit
sogenannten Sternenkindern. Kinder, die
vor der 24. Schwangerschaftswoche oder
mit weniger als 500 Gramm Geburtsge-
wicht versterben, werden nun offiziell als
bestattungsfihig anerkannt, wodurch El-
tern mehr Gestaltungsmoglichkeiten erhal-
ten.

Flexibilisierung in Hessen

Auch in Hessen tritt zum Jahreswechsel
2025/2026 das neue Friedhofs- und Bestat-



tungsgesetz in Kraft[4]. Weitreichende An-
derungen wie in Rheinland-Pfalz sind dabei
nicht vorgesehen — wohl aber eine Flexibili-
sierung, die Angehérigen die Organisation
von Beisetzungen erleichtern soll.

Nach bisheriger Regelung musste die Be-
stattung spitestens vier Tage nach Eintritt
des Todes durchgefiihrt werden. Das sorg-
te mitunter fiir organisatorische Probleme,
wenn beispielsweise Angehérige erst von
Weitem anreisen mussten.

GemifS der Neuregelung wurde die Frist
nun auf zehn Tage verlingert.

Auflerdem sollen auch Eltern in Hessen
kiinftig die Moglichkeit erhalten, fiir ihre
Sternenkinder, auch bei Zwillings- oder
Mehrlingssternenkinder, eine individuelle
Bestattung zu withlen.

Lockerung und Pilotprojekt in
Schleswig-Holstein

Auch im Bestattungswesen von Schleswig-
Holstein gibt es aktuelle Gesetzesinderun-
gen zum Jahreswechsel, die eine alternative
Gestaltung von Bestattungen ermdéglichen.
Der Landtag hat im Dezember 2024 ein-
stimmig eine Reform beschlossen([5], die
unter anderem sarglose Bestattungen auf
Friedhéfen ohne weltanschaulichen oder
religiosen Bezug erlaubt. Zudem wird die
Asche in bestimmten Bereichen des Fried-
hofs frei verstreut werden kénnen.

Zudem findet in Schleswig-Holstein ak-
tuell ein Pilotprojeke statt, bei dem soge-
nannte Reerdigungen erprobt werden sol-
len.

Die Reerdigung ist eine Transformation,
bei der der menschliche Kérper in einem
speziellen, sargihnlichen Behilenis — einem
Kokon — auf eine pflanzliche Mischung aus
Heu, Stroh und Griinschnitt gebettet wird.
Durch mikrobiologische Prozesse wird der
Korper innerhalb von 40 Tagen in frucht-
bare Erde umgewandelt. Dieser Umwand-
lungsvorgang wird sorgfiltig iiberwachr,
um eine vollstindige und hygienische
Transformation der organischen Materie
im Kokon zu gewihrleisten. Die dadurch
entstehende Erde kann anschliefSfend auf
Friedhofen beigesetzt werden.

Aktuell ist diese Bestattungsform in
Schleswig-Holstein an zwei Standorten
mdglich.

Berlin: Wartefrist fillt weg

Auch in Berlin gilt seit Januar 2024[6]
eine Neuregelung. So entfillt seitdem die
bis dato vorgesehene Frist von 48 Stunden,

die mindestens zwischen dem Tod und der
Beisetzung eines Menschen liegen musste.

Diese Frist sorgte vor allem bei Juden
und Muslimen fiir Probleme, da sie religi-
dse Bestattungsriten unmdglich machten.
So soll im Judentum eine Bestattung mog-
lichst innerhalb von 24 Stunden nach dem
Tod erfolgen. Durch den Entfall der Frist
ist das inzwischen moglich.

Zudem stellt die Gesetzesreform Kklar,
dass kiinftig auch Embryonen und Féten
nach Fehlgeburten oder einem Schwanger-
schaftsabbruch bestattet werden kénnen.

Bestatter kdnnen Angebote
diversifizieren
In den anderen Bundeslindern sind aktu-
ell noch keine gravierenden Anderungen
in den Bestattungs- und Friedhofsgesetzen
in der finalen Abstimmungsphase. Doch
das kénnte sich schon bald indern, wenn
weitere Bundeslinder den weitreichenden
Anderungen in Rheinland-Pfalz folgen, um
ebenfalls flexiblere Bestattungsméglichkei-
ten zu schaffen.

Bestatter sollten sich deshalb schon friih-
zeitig darauf ecinstellen, auch alternative

Bestattungsformen anzubieten und so das
eigene Angebot zu diversifizieren.

Doch neue Bestattungsformen in das
eigene Angebot mitaufzunehmen und den
Gesetzesinderungen so Rechnung zu tra-
gen, bedeutet fiir Bestattungsunternehmen
auch einen hohen Mehraufwand.

Da lohnt es sich fiir Bestatter umso
mehr, mit Factoring den administrativen
Aufwand an anderer Stelle zu reduzieren.

Informieren Sie sich jetzt iiber

Factoring fiir Bestatter

Erfahren Sie, wie Thr Unternehmen von
Factoring-Leistungen profitieren kann, und
lassen Sie sich ein mafigeschneidertes Ange-
bot erstellen.

www.adeltafinanz.com

! Siidkurier, ? Bestatter Deutschland 2024, > Rheinland-pfilzischer
Landtag 2025, * hessen.de 2025, ° Schleswig-Holsteinischer Landtag
2025, © Aeternitas 2025

EINE GUTE ALTERNATIVE
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Die erbrechtliche Beratung
im Bestattungshaus Teil 2 -

Ein Uberblick iiber die
gewillkiirte Erbfolge

In der vorigen Ausgabe wurde dargestellt,
welche Vorgaben das Rechtsdienstleis-
tungsgesetz im Zusammenhang mit der
Beantwortung von erbrechtlichen Fragen
gegeniiber lhren Kunden macht. Auch hat-
ten wir im ersten Teil bereits einen Blick in
den erbrechtlichen Werkzeugkoffer des
BGB geworfen. Fortgesetzt wird der Bei-
trag nun mit einem Uberblick zur gewill-
kiirten Erbfolge.

2. Gewillkiirte Erbfolge

21 Testament

Die wohl bekannteste Art der letzewilligen
Verfiigung von Todes wegen ist das Testa-
ment.

2.1.1 Errichtung

Zunichst muss das Testament wirksam er-
richtet sein. Auch hier sollen nur die wich-
tigsten Voraussetzungen der Wirksamkeit
eines Testaments dargestellt werden. Kun-
den bei der Errichtung eines Testaments be-
hilflich zu sein, halte ich wiederum fiir sehr
haftungstrichtig, da kleine ,Fehler bereits
die Unwirksamkeit des Testaments zur Fol-
ge haben. Ein Klassiker des Jurastudiums ist
die Frage, ob ein Testament auf einem Blatt
Klopapier wirksam ist, da hierbei simtliche
Wirksamkeitsvoraussetzungen  abgepriift
werden kénnen.

a) Testierféhigkeit

Testierfahig ist, wer nach den §§ 104 {ff. BGB
geschiftsfihig ist. Die Begriffe Testierfihig-
keit und Geschiftsfihigkeit sind fast, aber
nicht ganz identisch. Ein Testament kann
nach § 2229 Absatz 1 BGB schon ab Voll-
endendung des 16. Lebensjahres errichtet
werden, und zwar sogar ohne Zustimmung
des gesetzlichen Vertreters, § 2229 Absatz 2
BGB. Die Testierfihigkeit ist erforderlich,

um den Testierwillen bilden zu kénnen.

16 BWO01.26

b) Héchstpersonliche Errichtung

Nach § 2064 BGB kann der Erblasser ein
Testament nur persdnlich errichten. Eine
Stellvertretung ist damit ausgeschlossen.
Maoglich ist eine sogenannte Drittbezeich-
nung. Damit sind Fille gemeint, in welchen
ein Dritter ohne eigenen Entscheidungs-
freiraum anhand von vom Erblasser ge-
nannten eindeutigen Kriterien die bedachte
Person bestimmen soll. Also beispielsweise:
»Mein erstgeborener Enkel soll Erbe sein.”

c) Form
Ein Testament kann entweder als 6ffentli-
ches Testament nach §§ 2231 Nr. 1, 2232
BGB oder als privatschriftliches Testament
nach §§ 2231 Nr. 2, 2247 BGB errichtet
werden.

¢ Das offentliche Testament ist wohl die
sichere Alternative, da dieses durch die
Abgabe einer miindlichen Erklirung des
Erblassers vor einem Notar errichtet wird.
Dieser leitet das notarielle Testament an
das zustindige Nachlassgericht zur Ver-
wahrung weiter. So kann dann einem ,Ver-
lust des Testaments vorgebeugt werden.

* Das privatschriftliche Testament muss
eigenhindig geschrieben und (!) unter-
schrieben sein, sonst ist es schlicht und fiir
die bedachten nicht gesetzlichen Erben er-
greifend unwirksam.

Eigenhindig bedeutet jeweils, dass mit
der eigenen Hand des (testierfihigen und
von diesem gesteuerten) Erblassers ge-
schrieben wurde. Ein maschinenschriftli-
ches Testament ist damit unwirksam.

d) Unterschrieben

Wie das Wort ,Unterschrift® sagt, muss
die Unterschrift unter dem Text des Tes-
taments als allerletztes erfolgen, um ihrer
Abschlussfunktion gerecht zu werden.

Daneben dient die Unterschrift auch als
Nachweis der Identitit des Erblassers. Hier
lassen sich zahlreiche und fantasievolle Ge-
staltungen fiir problematische Fille den-
ken. Ein Beispiel ist die Unterschrift allein
auf dem Briefumschlag.

2.1.2 Anderung und Widerruf

Aufgrund der Testierfreiheit kann ein Tes-
tament jederzeit geindert oder ganz wi-
derrufen werden. Beides erfolgt durch die
Errichtung eines neuen Testaments, fiir
welches ebenfalls die oben genannten Vo-
raussetzungen gelten. Giiltigkeit hat dann
das Testament, welches zuletzt errichtet
wurde.

2.1.3 Anfechtung eines Testaments
Eine Anfechtung von Testamenten ist nach
§§ 2078 ff. BGB wie grundsitzlich bei al-
len Willenserklirungen moglich.
Anfechtungsberechtigt ist derjenige, der
einen unmittelbaren Vorteil durch die Auf-
hebung des Testaments erlangen wiirde,
§ 2080 Absatz 1 BGB. Ob bei der Testa-
mentserrichtung ein Inhalts- oder Erkli-
rungsirrtum  vorgelegen hat oder ob das
Testament infolge einer widerrechtlichen
Drohung errichtet wurde und ob damit ein
Anfechtungsgrund vorliegt, ist bereits wie-
der cine rechtliche Einzelfallpriiffung und
damit von einem Rechtsanwalt vorzuneh-
men.

2.2 Gemeinschaftliches Testament

Ein gemeinschaftliches Testament kann
nach § 2265 BGB ausschliefSlich von Ehe-
gatten und von eingetragenen Lebenspart-
nern errichtet werden.

Gemeinschaftlich ist ein Testament,
wenn beide Ehegatten / Lebenspartner
mit einem gemeinsamen Willensentschluss
gemeinsam {iber ihren Nachlass verfiigen
wollen und ihren letzten Willen auch ge-



meinsam erkliren. Beide verfiigen jedoch
jeweils einseitig iiber ihr eigenes Vermogen.
In der einseitigen Verfiigung liegt der Un-
terschied zum unten dargestellten zweisei-
tigen Erbvertrag.

Zum Zeitpunkt der Errichtung eines
gemeinschaftlichen Testaments muss eine
wirksame zivilrechtliche Ehe bestehen bzw.
muss die Lebenspartnerschaft eingetragen
sein. Im Ubrigen kann beziiglich der Er-
richtung auf die Ausfithrungen zum Testa-
ment verwiesen werden.

Im Rahmen eines gemeinschaftlichen
Testaments ist die erbrechtliche Lage nicht
gesetzlich geregelt, wenn der iiberlebende
Ehegatte erneut heiratet. Dieses Problem
kann durch sogenannte Wiederverheira-
tungsklauseln gelést werden, die etwa be-
stimmen, dass der Nachlass an die Kinder
gelangt, um das Vermdgen innerhalb der
Familie zu sichern.

2.3 Berliner Testament
Bei einem Berliner Testament handelt es
sich um ein gemeinschaftliches Testament,
mit welchem sich die Ehegatten gegenseitig
und zusitzlich einen Dritten zum Erben
des iiberlebenden Ehegatten einsetzen. In
der Regel sind diese Dritten die Kinder.
Hierbei ist zu beachten, dass Kinder,
sollten diese Dritte sein, bei einem Berliner
Testament zunichst enterbt werden und ih-
nen damit der Pflichtteil, also die Hilfte

Dipl.-Jur. Gerrit A. Leibersberger
Rechtsanwalt mit den Schwerpunkten
Arbeitsrecht und Zivilrecht,
gudem Teil der Geschiftsleitung
des elterlichen Bestattungsinstituts,
Bestattungen Karl-Otto Leibersberger,
Memminger Straffe 20 in 89537 Giengen
info@leibersberger.de

des gesetzlichen Erbes, zusteht.

Um Kinder von der Geltendmachung
Pflichtteilanspruchs  abzuhalten,
wird regelmifig eine Klausel im Berliner
Testament aufgenommen, nach welcher die
Kinder nur dann die Erben des iiberleben-
den Ehegatten sein sollen, wenn diese ihren
Pflichtteilsanspruch (aus dem Nachlass des
Erstverstorbenen) gegeniiber dem Uberle-
benden nicht geltend machen.

dieses

Auch hier gelten beziiglich der Errich-
tung wiederum die bereits zum Testament
bzw. gemeinschaftlichen Testament ge-
machten Ausfithrungen.

2.4 Wechselbeziigliche Verfiigungen §
2270 Absatz 1BGB

Das Gesetz definiert wechselbeziigliche
Verfligungen als solche Verfiigungen, die
nicht ohne die Verfiigung des anderen ge-
troffen sein wiirden. Beide Verfiigungen
sollen damit voneinander abhingen. Nach
§ 2270 Absatz 1 BGB hat der Widerruf der
einen Verfiigung auch die Unwirksambkeit
der anderen Verfiigung zur Folge.

Ein gemeinschaftliches Testament / Ber-
liner Testament wird {iblicherweise diese
Voraussetzung einer wechselbeziiglichen
Verfiigung erfiillen. Dies ist im Einzelfall
von einem Rechtsanwalt zu priifen.

2.5 Erbvertrag
Wihrend es sich bei den vorgenannten
Testamenten jeweils um einseitige Willens-
erklirungen handelt, sind zum Abschluss
eines Erbvertrags zwei in Bezug aufeinan-
der abgegebene Willenserklirungen erfor-
derlich.

Der wesentliche Unterschied ist, dass
sich der Erblasser beim Erbvertrag gegen-
iber seinem Vertragspartner vertraglich

bindet.
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PROCASTING

Zwei starke Kollektionen

- jetzt aus einem Haus -

zeitlos - sicher - schnell

Abdricke aller Art und Befillung

(Nano Patentverschluss)

Sternenkinderkollektion

info@nano-erinnerungsschmuck.de

info@procasting.nl
T: +49(0)2153 127 88 81
T: +31(0)46 449 45 44

PUR Solutions GmbH | ElisabethstraBBe 23 - 41334 Nettetal - D
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2.5.1 Errichtung
Im Unterschied zum Testament ist der
Abschluss eines Erbvertrags aufwendiger,
bietet im Zweifel aber auch die grofere
Rechtssicherheit.

Der Erbvertrag muss durch die Erblasser
héchstpersénlich bei gleichzeitiger Anwe-
senheit vor einem Notar geschlossen wer-
den, § 2276 BGB. Neben der bereits oben
beschrieben Testierfihigkeit setzt der Erb-
vertrag auch die unbeschrinkte Geschifts-
fahigkeit voraus. Damit kann ein Erbvertag
anders als ein Testament nicht von Min-
derjihrigen ohne die Mitwirkung ihrer ge-
setzlichen Vertreter errichtet werden, es sei
denn, der Erbvertrag ist lediglich rechtlich
vorteilhaft fiir den Minderjahrigen.

2.5.2 Wirkung

Der Erbvertrag hat im Gegensatz zum Tes-
tament eine starke Bindungswirkung, da er
nicht mehr einseitig geindert werden kann.
Eine zur vertragsgemiflen Verfigung wi-
derspriichliche spitere letztwillige Verfi-
gung (durch ein Testament) ist unwirksam.

2.5.3 Loslésung

Allerdings kénnen im Erbvertrag Wider-
rufs- und Riicktrittsrechte aufgenommen
werden.

Zudem kann auch die Willenserklirung,
die zum Abschluss eines Erbvertrags ge-
fithre hat, angefochten werden, wenn diese
nicht frei von Irrtiimern oder Zwangslagen
abgegeben wurde. Anfechtungsberechtigt
sind hier der Erblasser selbst, aber auch die
gesetzlichen Erben. Die von der Rechts-
ordnung anerkannten Anfechtungsgriinde
sind dieselben, die bereits oben bei der An-
fechtung eines Testaments genannt wur-
den. Daher wird auf die dortigen Ausfiih-
rungen verwiesen.

2.6 Vermdchtnis
Ein weiteres Werkzeug, das das BGB zur
Verteilung des Nachlasses bereithilt, ist das
sogenannte Vermichtnis. Ein Vermichtnis
besteht gemifl § 1939 BGB in der Zuwen-
dung eines Vermégensvorteils durch Tes-
tament oder Erbvertrag. Also auch hier ist
die Errichtung eines Testaments oder eines
Erbvertrags erforderlich

Der Bedachte bekommt durch eine ent-
sprechende Formulierung im Testament/
Erbvertrag gegen den/die Erben einen
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schuldrechtlichen Anspruch auf Ubereig-
nung des Vermogensvorteils, vgl. § 2147
BGB. Das heif$t, anders als bei der Erbfolge
durch Gesetz, Testament oder Erbvertrag,
tritt der Bedachte nicht automatisch mit
dem Erbfall im Sinne einer Gesamtrechts-
nachfolge in simtliche Rechtspositionen
des Erblassers ein, sondern bekommt ledig-
lich einen einzelnen Anspruch gegeniiber
dem/den Erben auf Ubereignung eines
ganz bestimmten Gegenstandes. Diesen
schuldrechtlichen Anspruch muss der Be-
dachte dann aber auch gegeniiber dem/den
Erben geltend machen. Automatisch pas-
siert nichts. Schulbeispiel ist die Stradivari,
die nicht an die allesamt unmusikalischen
Erben und damit auflerhalb des Nachlasses
an einen Dritten gelangen soll.

Man sieht nur,
was man weil.

2.7 Auflage

Sollen die Erben mit einer Handlungs-
pflicht, wie beispielsweise der Ubereignung
der Stradivari an einen Dritten, belegt
werden, ohne dass dem Dritten ein schuld-
rechtlicher Anspruch auf die Ubereignung
der Stradivari zukommt, besteht die Mdg-
lichkeit, die Handlungspflicht der Erben
mittels einer Auflage nach § 1940 BGB zu
begriinden. Ein praxisrelevanter Anwen-
dungsbereich fiir die Auflage ist die Grab-
pflege, die so den Erben auferlegt werden
kann, ohne dass diese von Dritten einklag-
bar wire.

3. Pflichtteilsrecht

Zum Schluss unseres Blicks in den Hand-
werkskoffer des Erbrechts kommen wir
zum Pflichtteilsrecht. Wie bereits eingangs
erwihnt, wird das Pflichtteilsrecht immer
dann interessant, wenn gesetzliche und ge-
willkiirte Erbfolge auseinanderfallen und
keine entsprechenden Vorkehrungen, wie
beim Berliner Testament beschrieben, ge-
troffen wurden.

Einfach gesagt steht hinter dem Pflicht-
teilsrecht der §§ 2303 BGB ff. die Idee,
dass im Zweifel Blut dicker ist als Was-
ser. Auch wenn dies im Eifer des Gefechts
in Vergessenheit geraten sein sollte. Der
Pflicheteil sichert nahen Angehorigen eine
gesetzlich vorgeschriebene Mindestbeteili-
gung am Nachlass. Die Testierfreiheit wird
durch das Pflichtteilsrecht zwar erheblich
begrenzt, jedoch hat das der Gesetzgeber
bewusst gewollt.

Voraussetzung fiir den Anspruch auf den
Pflichtteil ist, dass die Teilhabe am Nach-
lass durch Testament oder Erbvertrag und
damit durch die gewillkiirte Erbfolge von
der gesetzlichen Erbfolge ausgeschlossen
ist. Ein gesetzlicher Erbe muss daher durch
die gewillkiirte Erbfolge ,enterbt® worden
sein. In bestimmten Fillen fiihrt aber auch
die Erbausschlagung dazu, dass ein An-
spruch auf den Pflichrtteil entsteht, woran
dann zu denken ist.

Der Pflichtteilsanspruch besteht nach §
2303 Absatz 1 S. 2 BGB in der Hilfte des
gesetzlichen Erbteils und ist auf Zahlung
eines dieser Quote entsprechenden Geldbe-
trags gegeniiber den Erben gerichtet.

Fir die Ermittlung des Betrags, wel-
cher der Hilfte des gesetzlichen Erbreils
einspricht, ist regelmifig ein Nachlassver-
zeichnis zu erstellen. Hierbei werden, ver-
einfacht gesagt, zum Stichtag = Todestag
des Erblassers, alle positiven und negativen
Vermogenswerte aufgelistet und die Dif-
ferenz dieser beiden Werte, der Nachlass,
ermittelt. Die Frage, welche Vermégens-
werte mit welchem Betrag im Nachlassver-
zeichnis aufgenommen werden miissen, ist
hiufig schwierig zu beantworten. Darum
empfiehlt es sich auch hier das Nachlass-
verzeichnis durch einen Rechtsanwalt oder
Notar erstellen zu lassen, auch um Streit
vorzubeugen.

Fazit

Gertistet mit dem dargestellten erbrecht-
lichen Handwerkszeug des BGB konnen
Sie Thren Kunden nun auch bei Fragen zu
erbrechtlichen Themen eine Hilfe sein oder
diese ohne Scheu und souverin an die rich-
tigen Stellen verweisen.

Bleiben Sie am Recht (!)



BEFA FORUM 2026

Alle vier Jahre wieder - und jetzt ist der Termin
endlich in greifbarer Nahe: Die BEFA FORUM
6ffnet vom 4.-6. Juni 2026 wieder in Diisseldorf

ihre Pforten.

Vorhang auf! Auf iiber 25.000 gm prisen-
tieren iiber 230 Aussteller ihre Schitze: Pro-
duktneuheiten, innovative Dienstleistungen
sowie spannende Anregungen und Angebote
fur die Bestattungs- und Friedhofsbranche
finden hier ihre Bithne. Uber 10.000 Fach-
besucher werden auch dieses Mal erwartet.

Die 17. internationale Bestattungsfachaus-
stellung steht fiir Vielfalt, Innovation und
Nachhaltigkeit. Trends Perspektive,
brandaktuelle Schwerpunkte und Entwick-

mit

lungen im Fokus — der BEFA FORUM
Kongress verspricht iiber die gesamte Dauer
tiglich ein kostenloses vielseitiges Rahmen-
programm mit Fachvortrigen und Publi-
kumsdiskussionen.

Und selbstverstindlich kommt auch
die Kultur nicht zu kurz. Die Ausstellung
,»150 Jahre Feuerbestattung in Deutschland®
der Stiftung Deutsche Bestattungskultur
zeigt interessante Einblicke zum Thema Feu-
erbestattungen im Wandel der Zeit.

IMGESCHEHEN )

Und fiir alle, die auch abends nicht auf Ge-
selligkeit, Austausch und Networking ver-
zichten mochten: Auf dem Schiff ,Rhein
Galaxy“ sowie im Diisseldorfer Traditions-
brauhaus Schumacher sind noch Plitze frei.

www.forum-befa.com

GLASKLARER SOUND FUR WURDEVOLLE AESCHIEDE
Zuverlassige Sprachiibertragung bei Trauerfeiern — innen & aufen.

Ob in der Trauerhalle, am Grab oder im Friedwald - Wir sorgen dafir,
dass jedes Wort sicher ankommt. Unsere akkubetriebenen Sprachverstarker
sind in Sekundenschnelle einsatzbereit, einfach zu bedienen und fir Innen-

und AuBeneinsatze geeignet.

« klare Sprachiibertragung bei Trauerfeiern jeder GroBe

« zeitgleicher Einsatz innerhalb und auBerhalb der Trauerhalle

« drahtlose Sendermikrofone flr unterschiedliche Einsatzsituationen
 Musik und Sprache in einer Box (Bluetooth, USB-Funktion, CD-Player)
« unkomplizierte Bedienung — auch in Stresssituationen

Jetzt unverbindlich testen - im realen Einsatz.

Besuchen Sie uns gerne unter www.linn-sprachverstaerker.de oder
rufen uns direkt unter Tel. 02234 - 200 40 40 an.

Thr LINN-Team

DonatusstraBe 156
50259 Pulheim

Lisa Kikillus

LINN SPRACHVERSTARKER GmbH

% Tel. 02234 - 200 40 40
info@linn-sprachverstaerker.de
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Meine Sicht auf die Dinge.

reue mich, wenn es regnet,
n wenn ich mich nicht freue,
gnet es auch.

Karl Valentin
*04.06.1882, Miinchen 109.02.1948, Planegg

Text: Jule Baumeister

Sich mit Gegebenheiten zu arrangieren,
die man nicht @ndern kann, ist eine Not-
wendigkeit zur Erhaltung der eigenen psy-
chischen und in Folge physischen Gesund-
heit unabdingbar ist. Schwer, sehr schwer.

Ich gehore zu den Menschen, die ungern bis
gar nicht aufgeben, Ziele haben und daran
glauben, Wertvorstellungen wichtig finden.
Auch folge ich der Idee, gemeinsam etwas

bewegen zu kénnen, gemeinsam stark sein zu
koénnen, zu wachsen.

Um gemeinsame Stirken zu entwickeln
und effizient handeln zu kénnen, bedarf es
mehr als eines Menschen und es braucht eine
Vision. Die Vision zu einem Projeke, die Vi-
sion zu einer Unternehmung, die Vision zu
einem Unternehmen, die Vision zu einer
starken Unternehmensentwicklung, die Visi-
on zu einem Unternehmensziel. Diese Vision
hat einen Urheber, der auch die Idee zur Um-
setzung hat. Die Fiithrungsperson.



Sie kennen das — es macht unendlich Spaf3,
eine gute, eine grofle Idee in die Umsetzung
zu bringen und den Erfolg (schon im Wer-
den) zu spiiren.

Nervenzerfetzend dagegen kann der Weg
dahin sein — auch das wissen Sie so gut wie
ich. Und hier sind wir bei dem erfreulichen
Regen angekommen.

Um die Idee umzusetzen, brauchen wir
Mitstreiter. Jeder Unternchmensbeteiligte,
jeder Mitarbeiter hat seine Aufgabe entspre-
chend seiner Aufgaben-/Jobdefinition. Jeder
ist ein wichtiger Bestandteil der Maschinerie
»Unternehmen®.

Sie, ich, der Unternehmer ... haben eine
klare Vorstellung davon, wie die einzelnen
Aufgaben fiir das grofle Ganze, fiir die Vision
umgesetzt werden sollten — ja tief empfun-
den — werden miissen! Sie wissen, wie es geht.
In der Regel gehen wir davon aus, dass jeder
damit Betraute das natiirlich ganz genau so
weif8 und auch entsprechend umsetzt.

Dem ist nicht so. Schnell ertappen wir
(ich zumindest tue das) uns bei dem Gedan-
ken, ob es nicht doch besser wire, es gleich
selbst zu machen. Emotional eine véllig logi-
sche Folge. Allerdings nicht zielfithrend, weil
Sie und ich schlicht physisch und zeitlich
limitiert sind. Also heifst es Abstriche ma-
chen und trotzdem — und das ist das Wich-
tige — das Ziel erreichen. Im Zweifel sind es
vielleicht noch nicht mal Abstriche. Oder gar
im Gegenteil — und wir brauchen nur einen
inneren oder dufleren Schubs, uns selbst zu
iiberwinden, um zu dieser befreienden Er-
kenntnis zu gelangen.

Es wire fiir das eigene Seelenheil sicher
auch schon, diesen Schritt schon im Vorfeld
zu tun und sich eben bei JEDEM Regen zu
freuen. Das wire in so ziemlich jeder Lebens-
lage der entspanntere Weg.

Wir kénnen es auch mit der sehr ameri-
kanischen Sicht auf die Dinge, absolut jedes
Problem als Chance zu betrachten und auch

zu nutzen, versuchen: Diese Perspektive wiir-
de uns nicht nur Freude beim Regnen be-
scheren, sondern den Regen als groffartigen
Gewinn betrachten lassen — was er im nicht
tibertragenen Sinne ja auch ist.

Mitarbeiter zu haben, bedeutet Verant-
wortung und ist zugleich schon ein Zeichen
des Erfolges. Mitarbeiter zu haben, bedeutet,
sich der Verantwortung und dem Umgang
mit den Herausforderungen zu stellen, mit
den Aufgaben zum gemeinsamen Erfolg zu
wachsen.

Mitarbeiter zu haben, ist sicher nicht ein-
fach und bedeutet unabdingbare Fiihrungs-
stairke mit Gespiir fiir die Individualitdt des
Einzelnen — und gerade im Moment ist es
wichtiger denn je, einen guten Weg mitein-
ander zu finden.

Lassen Sie uns den Regen feiern — damit
geht es allen gut!

www.baumeister-baumeister.de

Seebestattungs Reederei

¥ Albrecht

Mit mehr als 30 Jahren Erfahrung ist die Reederei Albrecht ein ver-
trauensvoller Partner fiir Seebestattungen in der Nordsee. Von
Belgien bis Norwegen bieten wir lhnen Beisetzungen von nahezu allen

Kiisten- und Inselhafen an.

Mit unseren beiden Bestattungsschiffen MS ,Horizont” und MS
,Nordwind", regelmaBigen Gemeinschafts-Gedenkfahrten und der
Gedenkstdtte ,Briicke der Erinnerung” runden wir das breite Leistungs-

angebot unseres Heimathafens ab.
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T MDIGITALEN

~Durch Digitalisierung habe ich meine
Auftrage vervierfacht.”

Text: Ramona Peglow

Auf der Gedenkseite von Jiirgen Hette-
rich kdnnte spédter einmal stehen: ,Er war
hilfsbereit und offen fiir Neues.' Genau das
pragt den Weg des Bestatters: Statt sich
auf Stillstand auszuruhen, setzt Jiirgen
Hetterich vom Traditionshaus HETTERICH
Bestattungen in Zeil auf Verdnderung.

Schon mit neun Jahren half er seinem Vater
beim Einsargen. 2020 iibernahm er den Fa-
milienbetrieb, in dem heute auch sein Sohn
und seine Schwester mitarbeiten. Mit der
Geschiftsiibernahme konnte er endlich seine
Ideen realisieren. Mit groffem Erfolg: Durch
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Digitalisierung schuf er freie Kapazititen
und vervierfachte seine Auftragszahlen. Wie
er diesen Wandel meisterte, welche messba-
ren Ergebnisse er erzielte und worauf er be-
sonders stolz ist, verrit er im Interview.

Sie haben das Unternehmen von lhrem
Vater iibernommen. Wie verlief der Gene-
rationswechsel?
Mein Vater gehérte zur alten Generation
Bestatter. Alles Neue wurde abgelehnt, In-
vestitionen gescheut und am falschen Ende
gespart. All die Jahre arbeiteten wir ohne Be-
stattungssoftware — es war sehr umstindlich
und miihsam. Als ich im Januar 2020 den
Betrieb iibernahm, war klar: Das muss sich
unbedingt dndern.

Schon 2019 schaute ich auf der Messe in
Mannheim alle Anbieter an und blieb bei

Rapid Data hingen — ohne zu wissen, dass
es der Marktfiihrer war. Im Mirz 2020 ging’s
los: Einfithrung und Schulung komplett on-
line wegen Corona, der Support war jederzeit
an unserer Seite. Seitdem digitalisierten wir
Schrite fiir Schritt unsere Prozesse und ich
bin sehr froh, dass wir diesen Weg gingen.

Sie begleiten Trauernde zusitzlich digital
- wieso haben Sie sich dafiir entschieden?
Am Anfang wollte ich das iiberhaupt nicht.
Ich war im Kopf genauso ,alt’ wie viele Kol-
leginnen und Kollegen heute noch. Mei-
ne Schwester sagte gleich: ,Das ist super,
das machen wirl® Entscheidend war dann
schliefilich, dass eine entfernt lebende Freun-
din meiner Frau mir zur gleichen Zeit erzihl-
te, wie begeistert sie vom digitalen Service
des Bestatters war, der ihren Vater beerdigt



hatte. Er gab ihr einen Link zum Abmelde-
Assistenten, mit dem sie selbst alle Ab- und
Ummeldungen bequem per Fingertipp erle-
digen konnte. Sie schwirmte so sehr davon,
dass ich am nichsten Tag gleich Rapid Data
anrief und mir das MAX Paket holte.

Was hat sich durch die Digitalisierung mit
Rapid Data messbar fiir Sie verdndert?

Unter anderem konnten wir durch die Di-
gitalisierung unsere Auftrige vervierfachen.
Denn dank der Software sparen wir bis zu
zwei Stunden pro Sterbefall. Diese gewonne-
ne Zeit ist Gold wert: Wir kénnen Angehé-
rige ganz in Ruhe ohne Zeitdruck begleiten
und ihnen Raum fiir das Trauergesprich ge-
ben, statt den Trauerfall schnell ,abarbeiten’
zu miissen. Das kam und kommt sehr gut an.
Die freien Kapazititen ermoglichten es uns,
zwei Hiuser zu iibernehmen und unser Un-
ternehmen weiterzuentwickeln. Ein Kollege,
der noch mit Excel arbeitet, fragte erstaunt,
wie wir das schaffen kénnen. Meine Ant-
wort: Mit einer guten Bestattersoftware!

Auch neue Mitarbeitende kamen gezielt zu
uns, weil wir digital aufgestellt sind. Mittler-
weile nutzen 80 bis 90 Prozent unserer Kun-

dinnen und Kunden das Online-Kunden-
Center aktiv — inklusive Gedenkportal und
digitaler Services.

Der Abmelde-Assistent ist ein echter Ga-
mechanger: Selbst meine 75-jihrige Schwie-
germutter erledigte innerhalb einer Stunde
alle Abmeldungen fiir meinen verstorbenen
Schwiegervater — von zahlreichen Vertrigen
bis hin zu noch so kleinen Vereinsmitglied-
schaften. Und der Musik-Service fiir Trauer-
feiern entlastet alle: Statt 257 Versionen von
JAve Maria® fiir die Angehérigen durchzu-
wiihlen, konnen sie selbst einfach in die Titel
reinhéren, ihren Favoriten aus der grofen
Rapid Musikbibliothek wihlen und zeitlich

zuordnen.

Was macht Sie heute besonders stolz,
wenn Sie auf lhre Arbeit schauen?

Es macht mich stolz, dass meine Kolleginnen
und Kollegen ganz viel bei mir ,abschauen’.
Anfinglich grummelts im Bauch ob dieser
vermeintlichen ,Nachmacherei‘, aber dann
denke ich: ,Alles richtig gemacht!* Beispiels-
weise waren wir im Landkreis die ersten mit
einem Gedenkportal, dann zogen viele nach.
So war es auch mit unserem Instagram-

Channel und vielen weiteren groflen und
kleinen Dingen.

Was mdchten Sie lhren Kolleginnen und
Kollegen noch gerne mitgeben?
Ganz chrlich: Jan Bshmermann lag mit sei-
ner Bestatter-Parodie gar nicht so daneben
— unsere Branche ist in Teilen noch ziemlich
verstaubt. Wer sich nur auf dem ausruht,
was frither funktioniert hat, wird es heute
schwer haben. Deshalb mein Rat: Probiert
Dinge aus! Nutzt, was angeboten wird und
gebt Neuem eine Chance. Wenn sich nach
einer Weile zeigt, dass etwas nicht passt oder
nicht angenommen wird — dann lasst es eben
wieder los. Aber urteilen, ohne es selbst aus-
probiert zu haben? Das bringt niemanden
weiter. Mut zur Verdnderung ist das Beste —
damit helfen wir uns und den Angehorigen.
An dieser Stelle mochte ich mich auch bei
meiner Familie und meinen Mitarbeitenden
bedanken, dass sie mit mir neue Wege gehen.
Ohne Euch wiirde das ganze Konstruke nicht
funktionieren. Und wir sagen auch danke fiir
diese spannenden Einblicke.

www.rapid-data.de

JETZT
| ANFRAGEN!

WOLF Bestattungswagenausbau

in Edelstahl
2 Bahnensystem

Bestattungswagen WOLF OHG
info@bestattungswagen-wolf.com

+49 170 7722320

mod. Holzdekor
einzeln ausfahrbar
beleuchtete Gardinen — Sonnenstrahlen

2 groBe Schubkésten

SiidstraBe 5-7

57632 Eichen
www.bestattungswagen-wolf.com

/_\’
" Bestattungswagen WOLF

Direkt verfugbar
Vito Bestattungswagen

Metalliclackierung
Automatik
Klimaanlage
ILS LED mit Kurvenlicht
Komfortsitze mit Armlehnen
17“ Alufelgen mit Breitreifen

gesteppter Lederoptik und LED Beleuchtung
Drehteller und Sarghalterung
Neuwagen netto ab 59.900 €
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Fiinf Fragen an Achim Frenz

... Uber die Bedeutung von Factoring fiir Bestatter

Herr Frenz, Sie sind quasi der Pionier
und haben bereits 2003 gemeinsam mit
ADELTA.FINANZ AG das Factoring speziell
fiir die Bestattungsbranche entwickelt.
Warum war dieser Schritt damals so be-
deutend?

Bestatter arbeiten verantwortungsvoll und
gehen dabei meist in Vorleistung. Verzdger-
te oder ausbleibende Zahlungen belasten die
Liquiditdt erheblich. Factoring sorgt fiir den
zeitnahen Ausgleich offener Forderungen
und schiitzt zuverlissig vor Zahlungsausfil-
len und finanziellen Engpissen — ein zent-
rales wirtschaftliches Risiko der Branche
wurde damit gezielt adressiert.

Weshalb bleibt Factoring bis heute ein
wichtiges Instrument fiir Bestattungsun-
ternehmen?

Die Rahmenbedingungen haben sich nicht
grundlegend verindert. Vorfinanzierung,
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»,Mein Ziel ist es, die
Unternehmen wirtschaftlich
zu stdrken. Auf diese Weise
bleibt ihnen mehr Raum fiir
ihre eigentlichen Aufgaben -

und schlaflose Nachte gehtren
schnell der Vergangenheit an.”

offene Forderungen und unsichere Zah-
lungseinginge gehoren weiterhin zum All-
tag. Durch Factoring entstehen Liquiditit,
Transparenz und Planungssicherheit — un-
abhingig davon, wann der Kunde zahlt. Das
Forderungsmanagement stellt insbesondere
in einem Bestattungsunternehmen einen
sensiblen Bereich dar: Viele Bestatter haben
verstindlicherweise Hemmungen, trauernde
Angehérige wegen offener Rechnungen an-

zusprechen. Hinzu kommt, dass die Buch-
haltung und das Mahnwesen oft sehr viel
Zeit und Ressourcen beanspruchen. Facto-
ring schafft fiir die Unternehmer hier ein-
fach mehr Freiheit, sich ihrer Kernkompe-
tenz zu widmen. Dazu gehéren die Beratung
und Begleitung der Hinterbliebenen sowie
die Organisation einer wiirdevollen Beiset-
zung. Und iibrigens entsteht so auch mehr
Zeit fir die Familie, Freunde und private
Aktivititen.

Seit 2025 sind Sie als Unternehmensbera-
ter selbststdndig im Einsatz. Welche Rolle
spielt Factoring innerhalb Ihrer Beratung?
Factoring ist fiir mich ein zentrales Element
innerhalb eines ganzheitlichen Finanzkon-
zepts des Bestattungsunternehmens. Es geht
nicht darum, ein Produkt zu verkaufen, son-
dern zu priifen und zu analysieren, ob und
wie Factoring sinnvoll eingesetzt werden
kann. In Kombination mit iibersichtlichen



und strukturierten Prozessen hilft es, Aus-
fille von vornherein zu vermeiden und Li-
quiditit dauerhaft zu sichern. Ich berate die
Unternehmer in allen Fragen rund um das
Factoring. Auch bei Unzufriedenheit mit
dem Anbieter stehe ich zur Verfugung — da-
bei hilft mir meine langjdhrige Erfahrung.

Wo sehen Sie die groBten finanziellen
Herausforderungen in der Bestattungs-
branche?

Offene Forderungen, steigende Kosten und
eine wachsende Preissensibilitit der Kunden
stellen viele Betriebe vor Herausforderun-
gen. Selbst wirtschaftlich gesunde Unter-
nehmen geraten dadurch unter Druck. Eine
sorgfiltige und individuelle Finanzplanung
ist unerlisslich. So bleibt nicht nur das Hier
und Jetzt abgesichert, sondern es entstehen

auflerdem klare Perspektiven fiir interessan-
te Zukunftspline und eine gezielte Weiter-
entwicklung.

Was zeichnet lhre Beratung fiir
Bestattungsunternehmen aus?
Es ist die ehrliche, ganzheitliche Beratung
auf Augenhohe, die die Individualitit des

Unternehmens beriicksichtigt. Ich komme

aus der Praxis, bin deutschlandweit unter-
wegs und kenne die Branche seit vielen Jah-
ren sehr genau. Mein Ziel ist es, die Unter-
nehmen wirtschaftlich zu stirken. Auf diese
Weise bleibt ihnen mehr Raum fiir ihre ei-
gentlichen Aufgaben — und schlaflose Nich-
te gehoéren schnell der Vergangenheit an.

www.frenz-unternehmensberatung.de

®0 060 AHORN GRUPPE

Bestattungskultur gestalten

,Die Ahorn Gruppe ist fir mich 3
die ideale Partunerin, um die Zuk

unseres mehr ale 100 Jahre becte

den |

Bectaftungcinstitufe in quten
Hénden zu wiccen.”

'l‘ Marcel Annes, Leo Kuckelkorn Bestattungen

N, TR

So kann's weitergehen.

Werden auch Sie Teil einer starken Unternehmens-
familie mit vielfaltigen Moglichkeiten der Zusammenarbeit -
von der Kooperation liber die Beteiligung bis hin zur Nachfolge.

www.ahorn-gruppe.de/unternehmensnachfolge

BWO01.26
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Nachhaltigkeit als
Qualitatsmerkmal

Seit liber 15 Jahren entwickelt und fertigt
die Firma Westhelle Kéln GmbH 100%
biologisch abbaubare Sarginnenausklei-
dungen, Deckengarnituren aus Leinen,
Baumwolle und Schafswolle sowie pas-
sende Sterbewdsche. Geschéftsfiihrerin
Ariane Schnickmann erkldrt, warum das
Unternehmen auf Nachhaltigkeit setzt.

Umweltbewusstsein ist ein groBes Thema.
Wie spiegelt sich dieses in Ihrem Angebot
wider?

Wir bieten eine vielseitige Auswahl an Sarg-
innenausstattungen, Deckengarnituren und
Sterbewische aus reiner Baumwolle, reinem
Leinen sowie Wolle an, mit einer zu 100 %
biologisch abbaubaren Wattierung. Die Pro-
duktlinie Baumwolle ist in iiber 10 verschie-
denen Farbvarianten (Lebensmittelfarben)
lieferbar. Passend dazu gibt es auch die Ster-
behemden. Unsere Kunden kénnen die Pro-
dukte mit gutem Gewissen als ,biologisch
abbaubar verkaufen. Damit leisten sie einen
wichtigen Beitrag zum Umweltbewusstsein
in der Bestattungsbranche.
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Nachhaltigkeit in der Bestattungsbranche
ist fiir lhr Unternehmen kein Modetrend,
sondern eine Philosophie. Wie hat sich das
entwickelt?

Ausloser unserer Bestrebungen war die Ent-
wicklung einer ehrlichen, 6kologisch saube-
ren Produkdlinie, die weitestgehend regional,
ohne ,Greenwashing® zu fairen Bedingun-
gen, auch fiir die Hersteller der Stoffe und
ihrer Mitarbeiter produziert werden.

Denn, wie auch bei Lebensmitteln, kann
ein ,,BIO“ Produkt nicht im Billigpreis-Seg-
ment zu finden sein.

Zusitzlich mdchten wir damit einen wich-
tigen Beitrag zur besseren Bodendiversitit

und einem Grundwasserschutz im Bereich
der Friedhofe leisten. Diese Notwendigkeit
und Problematik ist seit Lingerem bekannt
und wurde belegt in einer wissenschaftlichen
Untersuchung der Friedhofsbéden durch
Dr. Michael C. Albrecht, Ingenieurbiiro fur
Bodenkunde in Hannover.

Die Untersuchung befasste sich mit der
Leichenumsetzung im Boden, insbesondere
der negativen Wirkung bzw. Verwesungsstd-
rungen durch Leichendecken, Sargausklei-
dung und Folien mit hohem Kunststoffanteil
und anderen luftundurchlissigen Mate-
rialien auch in der Bekleidung der Verstor-
benen. Diese Verwesungsstérungen fithren
zu ausgeprigten Wachsananreicherungen



(Leichenlipid) und zu sogenannten Wachs-
leichen.

Nicht zuletzt kommen wir mit unseren
biologisch abbaubaren Produkten und mit
einer nachweisbaren Zertifizierung einem
Verbot einzelner Friedhofsverwaltungen zu-
vor. Doch nicht nur diese Untersuchung war
unser Ansporn ...

Anfinglich gab es {ibrigens empérte Re-
aktionen der Branchenvertreter zu unserem
Schritt in der Fachpresse. Schnell wurde sich
beruhigt und, wie so oft, wurden wir kopiert—
ein Beweis, dass wir richtig lagen und letzt-
lich ein Kompliment fiir unsere Entschei-
dung!

Es entsteht mit lhrem Angebot ein klarer
Vorteil fiir lhre Kunden - und letztlich fiir

die Hinterbliebenen?

Ja, wir méchten der Umwelt gegeniiber ei-
nen Mehrwert schaffen und unseren Kunden
die Moglichkeit bieten, sich durch unsere

BIO-Linie von ihren Mitbewerbern abzuhe-
ben und damit auch den Angehérigen mit
ihrer Entscheidung fiir ein umweltfreundli-
ches Produkt ein gutes Gefiihl zu vermitteln.
Auch mit dem schlichten, glatten Design
unserer Deckengarnituren waren wir vor 20
Jahren federfiihrend in Deutschland. Decken
und Kissen mit gleichem Stoff und Qualitit
auf der Ober- und Riickseite, keine Blind-
ware auf der Riickseite, waren eine absolute
Neuerung fiir die Branche. Hinzu kam, dass
wir Garnituren auch wahlweise 2-farbig,
Ober- und Riickseite, liefern konnten, mit
und ohne Brust-Umschlag der Decken, eine
echte Wechseldecke.

Passend in dem gleichem Design kamen
Sargausstattungen und -polsterungen hinzu,
ebenfalls mit und ohne Uberschlagrand (Vo-
lant). Des Weiteren bieten wir auch in der glei-
chen Optik Sarginnenausstattung und Decken-
garnituren aus Schafswolle an, die fiir jeden
erkennbar 100 % biologisch abbaubar ist.

Ein durch und durch ehrliches Produkt

der Westhelle Kéln GmbH, der Umwelt zu-
liebe, ohne Kompromisse! Fiir uns — und dass
ist mir persdnlich unheimlich wichtig — kon-
nen wir behaupten, dass unsere Baumwoll-,
Leinen- sowie unsere Schafswolle-Linie regi-
onal, fair gehandelt, keine Kinderarbeit und
keinem ,,Greenwashing unterzogen sind.

www.westhelle-koeln.de

Y\:{c]:
OPTIMAL

PRASENTIEREN

REGAL COLONIA

FUr ein, zwei oder drei Sarge.

bestmogliche volle Prasentation des gesamten
Sargmodells durch schrége Ebenen | Sarge
stehen versetzt | kein sichtbarer Sargboden |
Regal freistehend oder als Wandarm | alle RAL-
Farben moglich | sicherer Halt eines jeden Sarges

| kein Lagercharakter mehr

%MY /77 GmbH

Bestattungsbedarf . Dekorationen & Einrichtungen

Telefon 02247 968 25 64 | www.westhelle-koeln.de
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Mehr Qualitat fiir den letzten Weg

Wenn Angehtrige vor der Entscheidung
stehen, welche Produkte sie fiir eine Erd-
oder Feuerbestattung wihlen, ist der ers-
te Impuls oft: ,Wir nehmen die giinstigste
Variante.” Verstdndlich - in einer emotio-
nalen Ausnahmesituation spielt auch der
Preis eine groRe Rolle.

Doch gerade hier lohnt es sich, dass Sie als
Bestatter nicht nur die Basisoption anbieten,
sondern den Blick auf das mittelpreisige Seg-
ment lenken. Weil es eben nicht nur um Kos-
ten geht, sondern um Wiirde, Qualitit und
das gute Gefiihl, dem Verstorbenen einen
angemessenen Abschied zu bereiten.

Argumente fiir das mittelpreisige
Segment:

¢ Hohere Qualitat: Produkte wie Decken
und Urnen im mittleren Preissegment sind
oft aus hochwertigeren Materialien gefertigt,
mit solider Verarbeitung und ansprechendem
Design. Das vermittelt Wertschitzung.
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* Individuelle Gestaltung: Mehr Auswahl
bei Farben, Formen und Details erméglicht
eine personlichere Note — ein Abschied, der
die Personlichkeit des Verstorbenen wider-
spiegel.

» Emotionale Sicherheit: Angehérige brau-
chen riickblickend das Gefiihl, ,das Richti-
ge“ getan zu haben. Ein Produke, das nicht
billig wirkt, sondern wiirdevoll, gibt Trost
und vermeidet spitere Zweifel.

Warum die FairPreis Bestattungsbedarf
AG der richtige Partner ist

Als Bestatter mdchten Sie nicht nur Produkte
verkaufen, sondern Vertrauen schaffen und
Emotionen transportieren. Genau hier unter-
stitezt Sie die FairPreis Bestattungsbedarf AG.
Das Unternehmen bietet Thnen ein breites
Sortiment im mittelpreisigen Segment, das
Qualitidt und Design vereint. So erhalten
Sie die Méoglichkeit, Thren Kunden eine
wiirdige und zugleich bezahlbare Lésung
anzubieten.

lhre Vorteile als Bestatter:

¢ Verldssliche Qualitit: Die Produkte
sind sorgféltig ausgewihlt und entsprechen
hochsten Standards — fiir einen Abschied, der
in Erinnerung bleibt.

* Attraktive Margen: Das mittelpreisige Seg-
ment bietet Thnen nicht nur zufriedene Kun-
den, sondern auch wirtschaftliche Vorteile.

* Imagegewinn: Wer hochwertige, aber fai-
re Produkte empfiehlt, positioniert sich als
kompetenter und empathischer Partner. Das
starkt Thre Reputation und Kundenbindung.

Mit FairPreis Bestactungsbedarf AG haben
Sie einen Partner an Threr Seite, der versteht,
wie wichtig es ist, Emotionen und Qualitit
zu verbinden. So {iberzeugen Sie nicht nur
im Beratungsgesprich, sondern auch als Be-
statter, der fiir Wiirde und Professionalitit
steht.

www.fairpreis-bestattungsbedarf.de
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Michaela Bayer und Sara Loy

Am Ende zahlt das JETZT

Was zwei Palliativ-Pflegerinnen von Sterbenden
uber das Leben lernen

Michaela und Sara geben intime Einblicke in das, was Menschen kurz vor dem Tod
bewegt. Es sind Erlebnisse voller Klarheit, Traurigkeit - und iiberraschend oft auch
voller Humor und Leichtigkeit.

Das Buch bricht mit dem Tabu rund ums Sterben und [&dt dazu ein, das Leben be-
wusst zu gestalten. Jede Geschichte, jede Reflexion schenkt dir neue Perspektiven:
Was zahlt wirklich? Wie wollen wir leben, solange wir kdnnen?

Am Ende z&hlt nicht, was wir besitzen, sondern wer wir sind - und wie viel echte MICHAELA BAYER
N&he und gelebte Momente wir zugelassen haben. Dieses Buch macht Mut, das & SARA LOY
Leben achtsam und voller Verbundenheit zu leben. o
Michaela Bayer und Sara Loy sind erfahrene Palliativ-Pflegerinnen am Klinikum s

GroRhadern und bekannt durch ihren erfolgreichen Instagram-Kanal. Mit groer
Empathie und Offenheit bringen sie das Thema Sterben zuriick ins Leben - ehrlich,
bewegend und mit echtem Tiefgang.

208 Seiten, Einband Klappenbroschur
ISBN: 978-3-8312-0648-3

Verlag: Komplett Media GmbH
Preis:24,00€
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achim
frenz

UNTERNEHMENSBERATUNG

Am 31.12.2025 habe ich meine tUber 20-jahrige Tatigkeit bei
der ADELTA.FINANZ AG beendet. Ich danke allen Kolleginnen
und Kollegen, die mich und meine Ideen zum Vertrieb und zu
absoluter Kundenorientierung unterstitzt haben. Danke auch
an alle Kundinnen und Kunden, die ich ab 2004 betreuen durfte.
lhnen allen ein gesundes und erfolgreiches neues Jahr 2026.

Ich bleibe der Branche erhalten und bin auch seit dem
01.01.2026 gern fir Sie da und berate Sie zu allen Fragen im
Bereich Bestattungs-Factoring.

Freundliche GriRe
Achim Frenz

Unternehmensberatung fiir Bestatter www.frenz-unternehmensberatung.de
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Termine

Bitte beachten Sie: Die nachfolgenden Termine kinnen wir nur unter Vorbehalt vergffentlichen.
Birte informieren Sie sich zum aktuellen Stand der Veranstaltungen iiber die jeweilige Internesseite.

Friedhofsverwaltungstag

24.03.2026 Stuttgart
18.06.2026 Essen

04.-06.06.2026

BEFA FORUM 2026, Diisseldorf
Internationale Bestattungsfachausstellung
www.forum-befa.com

www.friedhofsverwaltungstag.de

Fachmessen

10.-11.04.2026
Leben und Tod, Bremen

Fachkongress und Publikumsmesse

www.leben-und-tod.de

07.-09.05.2026
Tanexpo, Bologna

DOD - Das Leben ist das Ende

Gerd Dudenhgffer spielt Heinz Becker
Veranstaltungen 2026 bundesweit
www.gerd-dudenhoeffer.de

Fachmesse fiir die Bestattungsbranche

www.tanexpo.com

Inserenten

Ausstellung

Echo des Unbekannten.

Vom Umgang mit Tod und Vergénglichkeit
Kunsthalle ,TalstraRe”, Halle (Saale)
Termine: bis 06.04.2026
www.kunstverein-talstrasse.de

N

Daxecker Holzindustrie GmbH

www.daxecker. at

(%]

Agentur Erasmus A. Baumeister
www.erasmusi248.de

Leonard Goetz Nachf.

o

www.goetz-1849.de
ikt Lenz GmbH & Co. KG

www.natururne.de
13 Biisumer Reederei GmbH
www.buesumer-reederei.de
15 Reederei Huntemann GmbH

www.reederei-huntemann.de

17 PUR Solutions GmbH
www.nanogermany.de

19 Linn Sprachverstarker
www.linn-sprachverstaerker.com

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

23 Bestattungswagen Wolf OHG

29 Achim Frenz Unternehmensberatung
www.frenz-unternehmensberatung.de

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

31 ADELTA.FINANZ AG
www.adeltafinanz.com

32 Rapid Data GmbH

BEILAGEN

FAIRPREIS Bestattungsbedarf AG
www.fp-versand.de
FORUM BEFA GmbH & Co. KG

www.forum-befa.com

www.bestattungswagen-wolf.com

25 Ahorn AG

www.rapid-data.de

www.ahorn-gruppe.de
27 Westhelle Kéln GmbH

ww.ruheforst.de

Ralf Krings

Licht und Leuchter

Waren aus NE-Metallen und Metallgestaltung

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

Waren aus NE-Metallen
Metallgestaltung

Donatusstral3e 107-109 - Halle E1

50259 Pulheim
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www.licht-leuchter.de

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

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

Seit 1985

H

Licht & Leuchter



ADELTA
FINANZ

Jetzt
6 Monate
testen

Factoring fir Bestatter:
Das Mehr an Sicherheit,
Zeit und Liquiditat.

Zeit fUr das, was du liebst.

Erfahren Sie mehr www.adeltafinanz.com



Llch habe
meine Auftrage
mit Rapiad
vervierfacht.”

Juirgen Hetterich
Hetterich Bestattungen

MAX SOFTWAREPAKET

PowerOrdo Auftragsbearbeitung

PowerOrdo App
Scrivaro Trauerdruck
Erinnerungsbuch MIT

: DIGITALEM
Abmelde-Assistent KATALOG
Kunden-Center und Anggbots—

vorbereitung!

Gedenkportal

Trauerfeier-Musik
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Die Auftragsbearbeitung und digitale Kundenbegleitung im Kostenfrei
MAX Softwarepaket von Rapid Data stoppen Ihr Hamsterrad. beraten lassen!
Schaffen Sie sich wie Jirgen Hetterich freie Kapazitaten fur

Wachstum, besseren Service und die wichtigen Dinge im Leben.

Wir beraten Sie! RAPID-DATA.DE




