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Liebe Leserin,
lieber Leser,

wir kdnnen etwas auf den Tod nicht ausstehen, sind unsterblich verliebt
oder langweilen uns schlimmstenfalls zu Tode.

Es ist ein wirklich interessantes Phanomen: In unserer Sprache

sind die Themen Tod und Verganglichkeit in Form von géngigen Rede-
wendungen sehr prasent. Niemand reagiert konsterniert, wenn jemand
z.B.behauptet, er seiin einer Priifung tausend Tode gestorben oder

er habe tiber ein Geheimnis kein Sterbenswértchen verloren. Ganz

im Gegenteil: Diese Formulierungen sind uns vertraut. Sie beschrei-
ben eine Situation oder ein Geftihl und wir wissen sofort, was damit
gemeintist.

Was als Redensart ganz selbstversténdlich erscheint, ist im persénli-
chen Miteinander leider noch oft ein sensibles Tabuthema. Fragen wie
Wo mochtest du einmal bestattet werden?”, ,Erd- oder Seebestat-
tung?” oder ,Welches Grab wiinschst du dir?” werden im Alltag eher
selten offen gestellt. Schade. Aber jedes Bestattungshaus und jeder
Friedhof kann mit dazu beitragen, dass mehr dariiber gesprochen wird.

Ganz und gar nicht todlangweilig wird es auf den nachfolgenden Seiten
fiir Sie. Und das ist todsicher.

Herzlichst
Ihr BestattungsWelt-Team
Britta Schaible Nicola Tholen

Redaktion Projektleitung
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100 Fragen, 100 Antworten

Fragen und Antworten, die Sie sich fur die Zukunft
lhres Bestattungsunternehmens stellen missen.

Teil 2: Frage 35-67

Text: Erasmus A. Baumeister

Wie angekiindigt, folgt hier der zweite Teil.
Wenn nur die Antwort auf eine dieser Fra-
gen fiir Sie interessant ist, dann bestellen
Sie die 3 kostenlosen Marketing Broschii-
ren der Agentur Erasmus A. Baumeister
unter info@erasmus1248.de.

35. Was soll ich mit dem Telefonbuch
machen?

Die Bedeutung des Telefonbuchs ist bei we-
nigen Millimetern von Null angekommen.
Die Menschen, die noch ins Telefonbuch
gucken, sind Menschen U80. Diese hatten
alle schon mit einem Bestatter zu tun und
werden sich jetzt nicht aufgrund der uniiber-
schaubaren Telefonbuchanzeigen fiir einen
ganz neuen Bestatter entscheiden. Im Tele-
fonbuch wird kein einziger Kunde mehr ak-
quiriert. Die gedruckte Telefonbuchanzeige
wird immer mit der digitalen Sichtbarkeit in
den Onlineversionen der Telefonbuchverlage
verkauft. Aber auch das ist iiberfliissig. Wer
besucht ernsthaft ,,das-oertliche.de“?

36. Was ist ein privates Kolumbarium -
und wie verdiene ich damit Geld?

Mit einem privaten Kolumbarium kann ein
Bestattungsunternehmen auch die komplette
Friedhofsleistung anbieten. Also ,Alles aus
einer Hand“. Aus unternehmerischer Sicht
ist ein privates Kolumbarium ein echtes Er-
folgsangebot. Informationen, wie die juristi-
schen Voraussetzungen hierfiir sind, erhalten
Sie kostenlos unter info@erasmusl1248.de,
Stichwort ,Kolumbarium*

37. Wie halte ich gute Mitarbeiter
langfristig?
Heute sucht nicht der Arbeitgeber einen Mit-
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arbeiter aus, sondern der Mitarbeiter sucht
sich seinen Arbeitgeber aus. Das bedeutet,
dass ein Bestattungsunternehmen nicht nur
fiir die Kunden attraktiv sein muss, sondern
eben auch fiir die Mitarbeiter. Ein Bestat-
tungsunternchmen muss sich immer weiter-
entwickeln, zeitgeistig prisentieren und in-
tern wie extern fiir Qualitit, Persdnlichkeit,
Individualitit und Kreativitit stehen.

38. Wie generiere ich regelmaRig redaktio-
nelle Beitrége in meinen lokalen Medien?
Die Themen Tod, Trauer, Abschied, Bestat-
tung, Friedhof etc. sind fiir lokale Medien
immer wieder interessant. Wenn ein Bestat-
tungsunternechmen regelmiflig kurze, hoch-
qualitative Pressemitteilungen mit immer
wieder neuen Ideen und Themen versffent-
licht, dann wird Ihr Unternchmen regel-
miflig in den &rtlichen Medien erscheinen.
Infos hierzu unter info@erasmus1248.de,
Stichwort: ,,Presse®

39. Bestattungsvorsorge lduft immer
besser - wie kann ich diesen Trend noch
beschleunigen?

Nichts ist zurzeit einfacher, als eine ef-
fiziente Bestattungsvorsorgeoffensive zu
starten. Bestellen Sie hierzu einfach die 3
kostenlosen Marketingbroschiiren unter
info@erasmus1248.de Stichwort: ,Marke-

tingbroschiiren®

40. Was kann die Kl alles fiir den Erfolg

meines Bestattungsunternehmens tun?

Die KI kann viel — und auch immer schneller
immer mehr. Die KI wird aber im Gegensatz
zu anderen Branchen nicht zu einer Bedro-
hung fiir die Existenz von Bestattungsunter-
nehmen, sondern die KI wird viele Dinge
erleichtern, aber das Berufsbild des Bestatters
niemals ersetzen. Die verstorbene Oma muss
immer noch — und auch in Zukunft - irgend-
wo abgeholt werden und ins Krematorium
iiberfithrt werden. Und dann miissen ver-
schiedene Menschen miteinander sprechen.
Das alles kann der Computer niche allein.

41. Wie verhalte ich mich als traditionelles
Bestattungsunternehmen zu dem wach-
senden Markt der Onlineangebote?
Entwickeln Sie Thre eigene Onlinemarke pa-
rallel zu Threm etablierten Unternehmen. Die
Gebrauchsanweisung und Referenzen gibt es
hier: info@erasmus1248.de, Stichwort: ,On-
linebestatter®

42. Wie gehe ich in Zukunft mit den stei-
genden Sozialbestattungen um?
Sozialbestattungsauftrige werden niemals
ein Qualitdtsbestattungsunternehmen wirt-
schaftlich tiber Wasser halten. Wenn Sie aus
sozialer Verantwortung hier mitspielen wol-
len, dann ist das ehrenwert, aber nicht zu-
kunftsorientiert.



43. Die Friedhéfe in meiner Umgebung
entwickeln sich einfach nicht weiter - was
kann ich tun?

Sie miissen Ihren Friedhofstrigern die Situ-
ation, in der sie sich befinden, die sie aber
nicht erkannt haben, immer wieder vor Au-
gen halten. Die meisten Friedhofe erwirt-
schaften von Jahr zu Jahr immer grofSere rote
Zahlen, es wird immer schlimmer. Aber den
Friedhof kann man nicht einfach schliefen,
egal wie negativ das Ergebnis ist. Ein Fried-
hof lduft immer noch ein paar Jahrzehnte
weiter, egal wie wenig Umsatz erwirtschaftet
wird. Das ist den meisten Friedhofbetrei-
bern immer noch nicht bewusst. Also gibt
es nur den Weg nach vorn: neue zeitgeistige
Angebote, Marketing, Kommunikation und
Kundenakquise. Den passenden Leitfaden
hierfiir anfordern unter: info@erasmus1248.
de, Stichwort: ,,Friedhofe

44. Ist ein privater Friedhof maglich?

Ein Friedhof in Deutschland darf nur un-
ter der Hoheit einer Kommune oder ei-
ner Kirche betrieben werden. Die Agentur
Erasmus A. Baumeister arbeitet mit Kir-
chengemeinden zusammen, die Friedhof-
shoheiten bundesweit vergeben. So ist es
fir ein Bestattungsunternechmen méglich,
einen privaten Friedhof oder ein privates
Kolumbarium zu betreiben. Niheres unter:
info@erasmus1248.de, Stichwort ,Privater

Friedhof™

45. Die Bestattungsgesetzte dndern sich
(Rheinland-Pfalz, Sachsen-Anhalt), die an-
deren werden folgen: Was bedeutet das fiir
meine Arbeit und Zukunft?

Diese Entwicklung l6st natiirlich einen Do-
minoeffekt aus, der sich durch alle anderen
Bundeslinder ziehen wird. Fiir ein Bestat-
tungsunternechmen bedeutet das, dass Sie Thr
Leistungsspektrum deutlich vergréffern kon-
nen. Sie kénnen mehr Dienstleistung anbie-
ten, immer neue Dienstleistungen erfinden,
und so den Umsatz pro Auftrag steigern.

46. Wie reagiere ich auf neuen Wettbewerb?
Es gibe keinen neuen Wettbewerber fiir Thr
Unternehmen, wenn Sie eine Unantastbar-
keit ausstrahlen wiirden. Jeder muss sehen,
dass Thnen nicht ein Sterbefall abzunehmen
ist. Gerade Bestattungsunternechmen ohne
Wettbewerber oder mit nur sehr wenigen
sind diesbeziiglich gefihrdet. Ein Neugriin-
der oder eine neue Filiale eines weit entfern-
ten Kollegen hat es so nur mit einem Gegner
zu tun. Da ist es hier einfacher, ein Gegenge-
wicht aufzubauen, als wenn der Market sich
auf sehr viele Anbieter verteilt. Das bedeu-

tet, dass man sich immer und jeder Situati-
on weiterentwickeln muss, egal wie grof§ der
Marktanteil ist. Broschiire hierzu anfordern
unter. info@erasmus1248.de, Stichwort:
»Wettbewerb®

47. Wie verteile ich Printmedien?
Printmedien (Broschiire, Zeitungsbeilagen
etc.) funktionieren in der Bestattungsbran-
che immer noch groffartig. Wie man hier
die maximale Stiickzahl serids unter das Volk
bekommit, erklirt Thnen der kostenlose Leit-
faden , Erfolg mit Printprodukten®, der unter
info@erasmus1248.de, Stichwort: ,Printme-
dien“ zu bestellen ist.

48. Lohnen sich Veranstaltungen in
Bestattungsunternehmen?
Regelmiflig Vortrige (4 bis 8 mal p.a.) mit
einer groffen Themenvielfalt funktionie-
ren immer. So kénnen Sie Thr Bestattungs-
unternechmen auch als Veranstaltungsort
etablieren. Immer mehr Menschen ler-
nen Sie und Thr Unternehmen und die
Méglichkeiten ohne  aktuellen
fall kennen. Das ist perfektes Marketing.
Unter info@erasmus1248.de, Stichwort
»Veranstaltungen®, kénnen Sie einen kosten-

Trauer-

losen Leitfaden zu Veranstaltungen in Bestat-
tungsunternchmen anfordern. Grofle Feste
zum Firmenjubilium sind aufwendig und
kosten viel, bringen aber alle 100 Jahre nicht
viel. Aber wenn Sie Lust darauf haben: dann
natiirlich los!

49. Wie bezahle ich Mitarbeiter richtig?
Heute ist es das Wichtigste, dass man es
schafft, die guten Mitarbeiter zu halten. Ein
Bestatter mit Berufserfahrung bekommt so-
fort einen neuen Job. Also ist es sinnvoll, den
Mitarbeitern eine Gehaltserhdhung oder an-
dere Goodies zu schenken, bevor diese selbst
fragen.

50. Welche Werbemittel, Werbegeschenke
machen Sinn?

Tatsichlich funktionieren Werbegeschenke
im Jahr 2026 immer noch bestens, auch in
der Bestattungsbranche. Was es dann ist, ob
der klassische Kugelschreiber, das T-Shirt mit
Threr Domain darauf oder eine Tafel Trost-
schokolade, ist ganz Ihrem personlichen Ge-
schmack iiberlassen. Es funktioniert immer.

51. Sollich ausbilden?

Natiirlich Ja! Sie ziichten sich damit nicht
den eigenen Konkurrenten von Morgen ran,
sondern mit Gliick groflartige Mitarbeiter
fiir die Zukunft. AuSerdem macht die Ge-
neration Z sich sowieso nicht selbststindig.

52. Wie generiere ich die gréRte Reich-
weite im Social-Media-Bereich?

Social Media ist nicht mehr nur was fiir ge-
langweilte Schiiler, sondern die 80-jihrige,
die beim Arzt wartet, nimmt sich auch nicht
mehr Bunte oder Gala, sondern besichtigt
in 12 Minuten 16.000 Reels. Wie bei allem
gelten auch im Social-Media-Bereich ,Qua-
licdt, Regelmifigkeit und Kondition®“. Nur
wer es gut macht, spielt vorne mit. Sichtbar-
keit, Reichweite etc. sind dann kein Problem,
wenn man diese Medien beherrscht. Alle vier
Wochen mal eine Dekoration abzufilmen und
eine Urne einhindig vor der Smartphone-
kamera zu drehen, reicht nun mal ganz und
gar nicht. Kreativitit, Action, Qualitit, Kon-
stanz, Zeitgeist, Abstand zum Wettbewerb,
Entertainment, Information, Witz und Re-
gionalitit sind gefragt. Anleitung kostenlos
info@erasmus1248.de,
Stichwort ,,Social Media“

anfordern  unter:

53. Kann ich parallel auch Tierbestattun-
gen anbieten?

Es gibt immer mehr Bestattungsunterneh-
men, die diese Dienstleistung unter einem
Dach sehr erfolgreich anbieten. Es funktio-
niert.

54. Was bedeutet Barrierefreiheit fiir
meine Internetprésenz?

Seit Juni 2025 gilt eine EU-Verordnung, die
eine Barrierefreiheit fir Internetprisenzen
im B2C-Markt vorschreibt. B2C bedeutet
eine gewerbliche Internetprisenz, die sich an
Endkunden richtet, also Bestatter an Hinter-
bliebene. Juristisch genau sind hiervon aber
nur Bestattungsunternehmen mit mehr als
10 Mitarbeitern und/oder mehr als 2 Milli-
onen Jahresumsatz betroffen. In der Realitit
betrifft das aber alle, weil Google und die
KI, die Thre Website platzieren, diese Barri-
erefreiheit als wichtiges Kriterium bewerten.
Wir kommen da nicht drumherum. Mehr
Infos unter: info@erasmus1248.de, Stich-
wort ,,Barrierefreiheit”

55. Wie kann mein Bestattungsunterneh-
men vom Friedhof profitieren?
Keine Ahnung.

56. Was ist fiir die Zukunft wichtiger: die
Anzahl der Bestattungen oder die Qualit&t
der Bestattungen?

Ein erfolgreiches Bestattungsunternechmen
lebt in Zukunft nicht von der Anzahl der
jahrlichen Bestattungsauftrige, sondern von
der Qualitdt, der Individualitit der Bestat-
tungsauftrige und von der Summe, die un-
ten rechts auf der Rechnung steht.

BWO02.26



57. Wie verkaufe ich hochwertigere
Produkte?

Indem Sie fiir die Feuerbestattung nicht den
preiswertesten Sarg voraussetzen, sondern
iberzeugt darstellen, dass die gedlte Wil-
deiche fantastisch brennt. Fiir die Feuerbe-
stactung grundsitzlich den einfachen Sarg
zu verkaufen, ist eine Bevormundung des
Kunden. Verbrannt oder vergraben, heifSt:
Weg ist weg, die Bestattungsart hat keinen
Einfluss auf das Produkt. Die Sargauswahl
hat etwas mir Wertschitzung, Liebe, Status,
Qualititsbewusstsein und Anspruch zu tun.
Wer den einfachen Sarg will, der bekommt
ihn, aber nicht einfach so als Standard.

58. Wie gehe ich arbeitsrechtlich richtig
mit den Bereitschaftsdiensten um?

Ein ganz schwieriges Thema fiir die Bestat-
tungsbranche, das in der nichsten Zeit fiir
viel Arger sorgen wird. Kostenlose Infos hier-
zu unter: info@erasmus1248.de, Stichwort:
»Bereitschaften®

59. Welche Themen muss meine Website
transportieren, damit ich die maximalen
Besucherzahlen erreiche?

Es ist nicht allein das Ziel, bei Google der
erste Treffer zu ,Bestatter Gemeinde XY*
zu sein, weil das keine Kunst ist. Der An-
spruch Threr Website muss sein, dass Sie auch
Google-Treffer Nummer 1 zu den Themen
Beileidsbekundungen, Erbrecht, Testament,
Kinder und Tod, Organspendeausweis, Pati-
entenverfiigung, Bestattungsrituale etc. sind.
So muldiplizieren Sie die Besucherzahlen
Threr Internetprisenz. Mehr hier kostenlos
unter: info@erasmusl248, Stichwort ,Inter-
netprisenz®

60. Wie illustriere ich meine Internetpra-
senz mit Erlduterungsfilmen, um den Ein-
stieg in das Antithema Bestattungen zu
erleichtern?

Kein Mensch liest mehr Gebrauchsanweisun-
gen. Jedes Produkt, jede Dienstleistung, jedes
Problem wird durch Kurzfilme und Tutorials
erklirt. So muss das natiirlich auch in der
Bestattung sein. Thre komplette Internetpri-
senz wird durch unzihlige Erliuterungsfilme
in einfacher Sprache ganz sachlich illustriert.
Bevor heute jemand 5 Zeilen liest, sicht er
sich einen 30-Sekunden-Film an. Infos und
Angebote info@erasmus1248.de,
Stichwort ,, Erlduterungsfilme®

unter:

61. Wie verkniipfe ichmeine Social-Media-
Aktivitdten mit allen anderen Marketing-
aktivitdten, um den gréBten Erfolg zu ge-
nerieren?
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Das ist die grofle Kunst. Kein Kommuni-
kationsinstrument darf allein dastehen. Al-
les muss vernetzt sein. Eins ergibt sich aus

dem anderen. Die Gebrauchsanweisung gibt
es unter: info@erasmus1248.de, Stichwort
»Vernetzung".

62. Was kann ich mit meiner eigenen On-
linebestatter-Plattform erreichen?

Sie maximieren den Abstand zum Wett-
bewerb, Sie erobern den Markt mit einer
zweiten Marke. Sie sprechen die Menschen
an, die beruflich und privat komplett on-
line unterwegs sind und denen der Bestatter
vor der Haustiir seit 1871 nichts bedeutet.
Sie spiclen ab sofort in diesem wachsen-
den Markt mit. Beispiele hierzu unter:
info@erasmus1248.de, Stichwort: ,Online-
bestatter.

63. Was ist der Unterschied zwischen Se-
reni, Ahorn Gruppe, Mymoria, ASV, Him-
melblau etc.?

Die Unterschiede sind grof3, aber unbedeu-
tend. Alle haben erkannt, dass die Bestat-
tungsbranche die beste Branche der Welt
ist. Alle wollen sich mit sehr viel Geld hier
einkaufen. Alle werden ihre Ziele nicht er-
reichen.

64. Kann ich meinen Kindern mit gutem
Gewissen dazu raten, das Bestattungsun-
ternehmen zu iibernehmen?

Das konnen Sie mit bestem Gewissen tun.
Die letzten 6 Jahre haben gezeigt, dass die
Bestattung krisenfest ist. Pandemie und In-
flation, egal aus unternehmerischer Sicht,
geht es allen so gut wie immer. Die nichs-
ten 30 Jahre bringen demografiebedingt bis
zu 20 Prozent mehr Verstorbene jihtlich in
Deutschland. Und das Beste: Wenn beim Be-
statter das Telefon klingelt und jemand sagt,
dass Omi tot ist, dann hat der Bestatter zu
99 Prozent einen Auftrag, das gibt es sonst
nicht noch mal. Also ist das die beste Branche
der Welt, auch fiir die nichste Generation.

65. Wie kann ich den Markt mit einer Zei-
tungsbeilage erobern?

Indem die Beilage Qualitdt hat, also kein
Pizzaflyer ist, sondern DIN-A4-
Broschiire mit hochwertigem Druck und Pa-
pier. Indem die Beilage eine Uberraschung
mitliefert. Zum Beispiel einen Gutschein fiir
Trauerfloristik iiber 100,00 €, der 30 Jahre
lang giiltig ist. So liefern Sie Gesprichsstoff
und binden Kunden. Der Mensch tickt so.
Der Mensch hebt sich auch den 1,00 €-Gut-
schein vom McDonald’s auf.

eine

66. Wie kann ich meine Présenz und Per-
formance bei jeder Trauerfeier auf dem
Friedhof steigern?

Jede Trauerfeier ist Marketing pur. Die
Performance, die Sie als Bestattungsunter-
nehmen auf dem Friedhof hinlegen, ist be-
eindruckende Kundenakquise schlechthin.
Die erste Reihe in der Kapelle weif3: Das ist
Bestatter XY, die 12 Reihen dahinter sind
Ihre potenziellen Kunden. Diese sollen den
Mund nicht mehr zu bekommen, was Sie da
prisentieren. Deswegen noch mehr Qualitit,
Kreativitit und Entertainment lhres Un-
ternehmens bei jeder Trauerfeier, ob klein,
oder groff. Das ist immer ein Invest in die

Zukunft.

Ausfiihrliche Antworten zu diesen existen-
ziellen Fragen finden Sie in den 3 kosten-
losen Marketingbroschiiren der Agentur
Erasmus A. Baumeister.

Bitte anfordern unter:
info@erasmus1248.de oder telefonisch

bei Marion Nowak, Tel. 0221-429 155 13

www.erasmus1248.de
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Das Bestatterschaufenster

Auf den Gesamteindruck kommt es an.

Text: BehraFischer

Manche Dinge im Leben werden irgendwie
nicht richtig zu Ende gedacht.

Neulich stiefd ich auf eine Schaufensterdekora-
tion in einem Bestattungsunternehmen in ei-
ner Kleinstadt. Das Thema ,,Der Lebenskreis®
wurde ansprechend mit Fotos, Texten und
Symbolen gestaltet — ein echter Hingucker in
dieser Strafle, in der sich die Schaufenster der
Geschifte unaufgeregt bis langweilig prisen-
tieren. In der Apotheke steht der Pliischpingu-
in mit Schal neben den Vitamin C-Tabletten.
Die Sparkasse sorgt fiir blickdichte Fenster
durch in die Jahre gekommene Lamellenvor-
hinge und vergilbte Immobilienangebote.
Und das Reisebiiro wirbt fiir eine Reise ,,Agyp-
ten — eine Woche all inclusive” mit handge-
schriebenem Pauschalpreis, selbstverstindlich
bebildert mit den Pyramiden von Gizeh.

Da sticht doch so ein Bestatterschaufens-
ter optisch mehr als interessant hervor: Hier
merkt man, dass sich die Dekorateure Gedan-
ken gemacht haben. Da gibt es kein Standard,
sondern ein Konzept. Es geht darum, Sympa-
thie und Emotionen zu wecken. Die Ausstel-
lung soll eine Geschichte erzihlen und zum

Nachdenken anregen. Dazu braucht es keinen
Sarg, keine Urne und auch kein Kreuz. So
weit, so gut.

Aber — und jetzt kommt die bittere Pille,
denn die Prisentation der Schaufensterge-
staltung wurde vom Inhaber leider nicht zu
Ende gedacht. Oder anders ausgedriickt: in-
nen hui, auflen pfui. Die Hausfassade glinzt
durch Griinspan, Flecken und abblitternde
Materialien. Die Fensterrahmen erinnern an
eine Studentenbude aus den 70er-Jahren und
warten schon lange auf einen Anstrich. AufSer-
dem: Bei der Beschriftung des Geschifts hat
sich der Buchstabe L aus dem Firmennamen
verabschiedet. Schade, aber ein ungepflegter
Eindruck ist auch ein Eindruck.

Es geht auch um das ,, Drumherum®

Erschwerend hinzu kam {ibrigens, dass das
Schaufenster nicht beleuchtet ist. Es wird also
nur bei Tageslicht wahrgenommen, in den
Wintermonaten bedeutet das: stundenweise.
Dabei gibt es doch zig Moglichkeiten, ein
Schaufenster 24/7 ansprechend und energie-
sparend zu beleuchten.

Jeder kennt das: Der schonste Sommer-
schuh hat bei ungepflegten Fiiflen null Wir-
kung, ganz im Gegenteil: Das ist ein Abtdrner.
Ahnlich ist es mit einem Schaufenster. Wenn

das gesamte Bild nicht stimmt, ist der Effeke
verpufft. Eine ungepflegte Fassade kann ent-
sprechend negative Riickschliisse hinsichtlich
der Qualitit des Unternehmens hervorrufen.
Das muss doch nicht sein. In der Regel kann
mit wenigen Handgriffen schon ein ganz an-
deres Erscheinungsbild entstehen.

Schaufenstergestaltung und Schaufenster-
optimierung — gern erzihle ich Ihnen hierzu
mehr.

bfi@erasmus1248.de
www.erasmus1248.de

Behra Fischer /s seir

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

SEEBESTATTUNGEN

1

Y
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Brisvenner Reederet
e

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.

"W 0b 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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Bestattungsbranche Deutschland:
Fakten und Perspektiven

Text: ADELTA.FINANZ AG

Die Bestattungsbranche Deutschland be-
findet sich in einem strukturellen Wan-
del. Steigende Ausbildungszahlen, ein
wachsender Frauenanteil im Nachwuchs,
konstant hohe Sterbefallzahlen sowie ver-
dnderte wirtschaftliche Rahmenbedingun-
gen pragen die Entwicklung des Marktes.
Fiir Unternehmer und Fachkrifte stellt
sich daher zunehmend die Frage, wie sta-
bil die Perspektiven sind und wie sich die
Branche langfristig entwickelt.

Ausbildungszahlen stirken die
Bestattungsbranche Deutschland

Im Jahr 2024 befanden sich bundesweit rund
890 Personen in der dualen Ausbildung zur

10 BWO02.26

Bestattungsfachkraft — so viele wie nie zuvor.
Im Jahr 2014 lag die Zahl noch bei rund 390
Auszubildenden. Damit hat sie sich inner-
halb von zehn Jahren mehr als verdoppelt.
57 Prozent der Auszubildenden waren 2024
weiblich. Diese Entwicklung zeigt, dass sich
das Berufsbild innerhalb der Bestattungs-
branche Deutschland weiter 6ffnet und zu-
nehmend als attrakeive berufliche Perspektive
wahrgenommen wird.

Struktur und wirtschaftliche Entwicklung

Aktuell sind rund 26.300 Personen in etwa
4.200 Bestattungsunternehmen titig. Die
Branche ist klar mittelstindisch geprigt und
tiberwiegend regional organisiert.

Auch die Bestattungsformen haben sich
langfristig verindert. Der Anteil der Feu-
erbestattungen liegt inzwischen bei iiber
75 Prozent. Gleichzeitig gewinnen alter-
native Bestattungsformen und erginzende
Dienstleistungen zunehmend an Bedeu-
tung.

Demografischer Wandel sichert
langfristige Nachfrage

Die Entwicklung der Sterbefallzahlen steht
in engem Zusammenhang mit der steigen-
den Lebenserwartung. In Deutschland hat
sich diese in den vergangenen eineinhalb
Jahrhunderten deutlich erhoht. Im interna-
tionalen Vergleich liegt Deutschland jedoch
nicht an der Spitze: Mehr als zwanzig Lin-
der — darunter auch europiische Nachbarn
wie Osterreich, die Schweiz und Frankreich
—weisen derzeit hohere durchschnittliche Le-
benserwartungen auf. Wihrend der Corona-
Pandemie kam es zudem in vielen Lindern,
auch in Deutschland, voriibergehend zu ei-
nem Riickgang der Lebenserwartung.

Die jihrlichen Sterbefallzahlen liegen den-
noch seit Jahren stabil bei rund einer Million.
Im Jahr 2024 wurden rund 1,02 Millionen
Todesfille registriert, 2025 vorldufig rund
1,01 Millionen.

Bevolkerungsprognosen zeigen zudem,
dass bereits im Jahr 2035 rund ein Viertel der



Bevélkerung 67 Jahre oder ilter sein wird.
Fir die Bestattungsbranche Deutschland
bedeutet diese Entwicklung eine langfristig
stabile Nachfragebasis.

Kostenentwicklung in der
Bestattungsbranche

Neben demografischen Faktoren beeinflus-
sen wirtschaftliche Entwicklungen die Bran-
che mafigeblich. Laut Verbraucherpreisindex
stiegen die Preise fiir Bestattungsdienstleis-
tungen im Jahr 2025 um rund 3 Prozent.

Damit fiel die Steigerung geringer aus als
in den Vorjahren, lag jedoch weiterhin tiber
der allgemeinen Inflationsrate.

Seit 2021 ergibt sich ein Anstieg von rund
19 Prozent. Haupttreiber sind gestiegene Per-
sonal-, Energie- und Materialkosten. Diese
Entwicklungen erhéhen die betriebswirt-
schaftlichen Anforderungen an Bestattungs-
unternehmen erheblich.

Chancen im deutschen Markt

Die strukturell stabile Nachfrage, die demo-
grafische Entwicklung und positive Markt-
prognosen schaffen solide Rahmenbedingun-
gen fiir die Bestattungsbranche Deutschland.
Bestatter profitieren von:

* langfristig stabiler Nachfrage
* klarer regionaler Marktstruktur
e transparenter Marktentwicklung

Gleichzeitig steigen Liquidititsanforderun-
gen und Verwaltungsaufwand. Hier bietet
die Zusammenarbeit mit einem Factoring-
Experten wie Adelta klare Vorteile.

_I' 48h
Smee?

Maximal 48 Stunden
bis zum Geldeingang

h I
Perstnliche
Ansprechpartner

Durch  professionelles  Forderungsma-
nagement wird Liquiditit innerhalb von
48 Stunden nach Rechnungsstellung gesi-
chert. Adelta tibernimmt als verlisslicher
Partner das Forderungsmanagement. Fiir Sie

als Bestatter bedeutet das:

* nur 48 Stunden bis zum Geldeingang

* Vermeidung von Forderungsausfillen

¢ Sicherung der Liquiditit

* Schonung von Ressourcen und Personal

Persdnlicher Austausch auf der

BEFA FORUM 2026

Vom 04. bis 06. Juni 2026 sind wir mit ei-
nem Stand auf dem BEFA FORUM in Diis-

seldorf vertreten.

Vermeidung von
Forderungsausfillen

Alles im Blick
im Cnline-Portal

£

Sicherung
der Liquiclitat

Schonung von
Ressourcen und Personal

Nutzen Sie die Gelegenheit zum direkten
Austausch iiber Marketrends und Liquidi-
titssicherung im Bestattungswesen. Wenn
Sie mehr iiber Adelta-Factoring erfahren
méchten, schreiben Sie uns gerne eine
E-Mail an vertrieb@adeltafinanz.com.

www.adeltafinanz.com

Quellen: Destatis und aeternitas

NATURURNE LENZ

b

Tel.: 02763 / 212040 | Mobil: 0160 / 96579713 | E-Mail: info@natururne.de | www.natururne.de

BWO02.26
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Tu was Du sagst &
sag was Du tust

Text: Jule Baumeister

Heute nehme ich das Ende dieses Artikels
vorweg. Denn eigentlich kénnte die Uber-
schrift/mein Thema, der gesamte Artikel
sein. Nicht nur kénnte, er ist es im Prinzip -
lassen Sie die 8 Worte nachhallen. Alles ist
gesagt.
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Aber ich will Sie nicht langweilen mit der Be-
weihriucherung meiner zusammengedampf-
ten Gedanken iiber einen Leitspruch meiner
Grofimutter — von der ich Thnen ganz sicher
schon mehrfach erzihlt habe: die, fiir mich
DIE(") Wirtschaftswunderpowerfrau und
Vorbild schlechthin. Sie hat in den 50ern,
im Ruhrgebiet, eine Schule fiir Wirtschaft
gegriindet und supererfolgreich aufgebaut, in

der sie Frauen Stenografie, Schreibmaschine
und Buchhaltung beigebracht hat. Einer ih-
rer Leitspriiche, ja eher Ermahnungen, war
dieses , Tue was Du sagst und sage was Du
tust!“ Als Kind nicht immer ganz einfach
im Verstindnis der Botschaft (das kam dann
spiter, dafir mit unerbittlicher Vehemenz),
dafiir war die Umsetzung als Kind schr
einfach. Interessanterweise ist es das im Er-



wachsenenalter nicht mehr bzw. schwieriger.
Dabei ist es so einfach und wir stehen uns
einfach selbst im Wege.

Wenn ich tue, was ich sage, bin ich glaub-
wiirdig, damit vertrauenswiirdig, zuverldssig,
Vorbild. Ich signalisiere, dass ich weif3, was
ich tue, und dass ich das, was ich tue, mit
Bedacht tue und damit umfinglich dahinter-
stehe. Weitergedacht riumt das die Fahigkeit
zum Fehler machen und zum zu den Fehlern
stehen und daraus zu lernen mit ein.

Ich nehme Menschen, denen ich sage, was
ich tue, mit. Ich schliefle sie in mein Tun, in
mein Vorhaben, in mein Projekt, in mein
Unternehmen — egal was, in den gemeinsa-
men Kontext/Kosmos/Bubble mit ein. Ich
schaffe Transparenz und damit auch wieder
Vertrauen. Ich erklire mich und mein Han-
deln und schenke damit meinem Umfeld
Vertrauen und Wertschitzung. Ja Wertschit-
zung, weil ich sie einbeziche.

Das alles versetzt mich in die Lage, das von
meinem Gegeniiber, meinem Chef, meinem

Mitarbeiter, meinem Geschiftspartner ...
auch zu erwarten.

,Bei einem
Unternehmens-
verkauf geht es

um viel. Sehr viel.”

Mal wieder lange Rede ... dieser Leitspruch
als Unternehmerethos gelebt, also angewen-
det auf wirklich jeden geschiftlichen Belang,
ist nahezu ein Garant fiir eine erfolgreiche
Unternehmensfithrung. Das  manifestiert
sich in stabilen Teamstrukturen, treuen und
zufriedenen Mitarbeitern, gemeinsamen Zie-
len, Identifikation, florierenden Geschifts-

entwicklungen, treuen Kundenbezichungen,

stabilen Bezichungen zu Geschiftspartnern
und Dienstleistern, gutem Leumund usw.

Und das Gleiche gilt fiir Unternehmens-
kiufe und -verkiufe. Bei einem Unterneh-
mensverkauf geht es um viel. Sehr viel.

Und gerade hier beobachte ich immer 6f-
ter, dass diese Minimalbasis noch nicht mal
mehr da ist. Vertrige mit derartiger Reich-
weite miissen auf der Basis des Vertrauens
und der Transparenz, der Ehrlichkeit und der
Fairness, der faktischen Realitit und Nach-
haltigkeit geschlossen werden — sonst geht
es damit am Ende keinem gut. Glauben Sie
mir: KEINEM.

Die Anspriiche auf beiden Seiten miissen
angemessen sein, die Erwartungshaltungen
und die Verpflichtungen, der Preis, die Lauf-
zeiten, alles und noch viel mehr.

Verkaufen Sie nicht Thre Seele. Und seien Sie
auch nicht der Pudel.

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.

Seebestattungs-Reederei Albrecht

Friedrichsschleuse 3a

-

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.

26409 Carolinensiel-Harlesiel

www.seebestattung-albrecht.de
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FlieBende Raume.

Wirklich an alles gedacht?

Text und Grafik:
Dipl. Ing. Architektur
Karsten Schroder
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Sie werden lhren Neubau nicht
ohne mich auf die Wiese stellen
wollen. Das wollen Sie nicht. Allein
schon, was ich zu lhren Wasseran-
schliissen in der Fahrzeughalle zu
sagen hitte, sollte fiir Sie kein Ge-
heimnis bleiben.

Natiirlich sind Sie auch gut. Natiirlich
haben Sie in Miinnerstadt aufgepasst
und gucken seit Jahren hin, aber: Sie
denken nicht an alles. Versprochen.
Fiir die zukiinftige Nutzung Ihres teu-
er erkauften Gebiudes aber, da wollen
Sie an alles gedacht haben.

Gestalten wir Thre Riume. Raum-
gestaltung kann den Erstkontake aus-
l6sen, das Niveau transportieren, den
Beratern als gutes Werkzeug dienen
und die Wege der Technik zum Flie-

fen bringen. Raumgestaltung kann

fir Sie mehr Umsatz pro Sterbefall
bedeuten, Ihren Bekanntheitsgrad er-
weitern, den Quereinstieg erleichtern
und, oh ja, Threm Mitbewerber den
Schlaf rauben.

/ 2plus Konzeplionen

Erwecken Sie Vertrauen mit Raumge-
staltung. Lassen Sie die Angehorigen
erkennen, dass der Verstorbene in ITh-

ren Ridumen gut aufgehoben ist. Gute
Luft, gute Akustik, gute Sichtbeziige,
gute Aufenthaltsbereiche. Sie haben
kein Problem mit leeren Kartons, Ur-
nenkapsel, Uberurne und Angehéri-
genwische, den Habseligkeiten und
dreckigen Mitarbeiterstiefeln oder gar
wabernden Leichengeriichen.

Stirken Sie Thre Mitarbeiter mit
Raumgestaltung. Kein Callcenter-Ter-
ror, nicht fiir Thre Berater und schon
gar nicht fur Thre Anrufer. Sichtbe-
zug untereinander schon, aber akus-
tisch getrennt. Ein Beratungsraum als
Riickzugsort, eine gegliederte Ausstel-
lung mit Freiraum, eine Hygiene mit
ausreichend Verkehrsfliche. Fiir die-
ses gute Werkzeug reduzieren Sie die
Anzahl IThrer Sirge, kombinieren die
Themen Fenster mit Sitzbereich und
Garderobe mit Wandbelag und 6ffnen

zum Hof.



Zplus Konzeplionen

Bezaubern Sie lhre Giste mit Raumgestal-
tung. Wir nehmen im gesamten Bereich, den
der Kunde betritt, einen terracottafarbenen
Steinteppich mit der Korngrofle 4 bis 6 mm,
ohne Versiegelung fiir 68,- €/m? inkl. Unter-
grund und Verlegung. Ihr Kunde wird auf die
Knie gehen und sich diesen Belag auch fiir zu
Hause wiinschen. Das Akustik-Panel an der
richtigen Stelle, Thre Bildmarke als Wandreli-
ef und die Meisterurne auf dem Einzeltablar.
Thre Riume werden nicht pompds daher-
kommen, sondern wertig und feierlich.
Bedenken Sie, wo Sie gestalten wollen.
Hinterfragen Sie Ihren Standort! Wagen Sie
den Umzug, man wird Sie schon finden. In
der Fassade die richtige Farbe, in der Zeitung
die richtige Anzeige — und die Gemeinde

weif$ schnell Bescheid. Der neue Standort
muss nicht grofer sein, Enge wird niche
iibelgenommen, aber er sollte prisent sein
und IThre Handschrift tragen.

Zplus Konzeplionen

Es gibt einen Architekten da drauflen, der
lebt seit 20 Jahren ausschliellich von Auftri-
gen in der Bestattungsbranche. Ausschlie3-
lich. Der hat in seinem Kopf die Erfahrung
von 346,5 Projekten. Wieviel davon darf’s
denn fiir Sie sein? ,,2 Stunden Bestandsplan-
Optimierung?, ein ,Nachmittag vor Ort*?,
eine ,,Machbarkeitsstudie oder ein ,,Vor-
entwurf“? Schauen wir in unsere Kalender.

www.2plus-konzeptionen.de

LY

Zplus Konzeplionen Y

Karsten Schréder

bietet fiir Bestattungs-
unternehmen landesweit
Ortstermine, Mach-
barkeitsstudien und
Vorentwurfsplanungen an.
Bei seinen Nachmittagen vor Ort werden
mafSstiibliche Lisungsansiitze skizziert, die
zu erwartenden Kosten geschitzt und die
Zielvorstellungen beurteilt. Ein dibertragbares
Raumbuch mir Hindlerangaben, Material-
und Ausfiihrungshinweisen unterstiitzt dabei
die spitere Umsetzung.

PROCASTING

% 7
AN / Zwei starke Kollektionen
'.___“- . i . .
e } jetzt aus einem Haus
e sl zeitlos - sicher - schnell
— g Abdricke aller Art und Beflllung
-- \:.‘1 (Nano Patentverschluss) -

Sternenkinderkollektion

info@nano-erinnerungsschmuck.de

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

www.nano-erinnerungsschmuck.de
PUR Solutions GmbH | ElisabethstraBe 23 - 41334 Nettetal - D
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D) IMTECHNISCHEN

Wenn Technik mitdenken muss

Entlastung im Alltag von Bestatterinnen und Bestattern sowie
Trauerrednern und Trauerrednerinnen

Text: LisaKikillus

Eine Trauerfeier verlduft selten exakt nach
Plan. Der Weg zur Grabstitte ist linger als
gedacht, der Wind frischt auf, Angehorige
entscheiden sich spontan, ein paar Worte zu
sagen. Orte wechseln, Abliufe verschieben
sich, spontane Musikwiinsche — und trotz-
dem soll eines jederzeit gewahrleistet sein:
Wiirde, Ruhe und Verstandlichkeit fiir alle
Anwesenden.
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Gerade im Bestatteralltag sind es diese
unvorhersehbaren Situationen, die Erfah-
rung, Flexibilitit und Verldsslichkeit er-
fordern. Viele Entscheidungen miissen in
kurzer Zeit getroffen werden. Technik sollte
dabei keine zusitzliche Baustelle sein — son-
dern entlasten.

Wenn Akustik nicht auffallen darf
Gute Beschallung ist dann gelungen, wenn
sie kaum wahrgenommen wird. Wenn Stim-
men klar ankommen, Musik trigt und auch
die Trauergiste in den hinteren Reihen jedes
Wort verstehen, ohne dariiber nachzuden-
ken, warum das so ist.

In der Praxis zeigt sich jedoch immer wie-
der: Akustik wird hiufig unterschitzt oder

aufwendig und kompliziert eingebunden.
Riickfragen, Unruhe oder das Gefiihl, nicht
richtig teilhaben zu kénnen, sind fiir Ange-
hérige besonders schmerzhaft. Fiir Bestatter
bedeutet das zusitzlichen Stress in einem
Moment, der ohnehin héchste Konzentrati-
on verlangt.

Technik, die sich dem Ablauf anpasst -
nicht umgekehrt

Moderne Trauerfeiern sind vielfiltig. Innen-
und Auflenbereiche wechseln sich ab, Grab-
stitten liegen abseits, Wald- oder Seebestat-
tungen stellen ganz eigene Anforderungen.
Hinzu kommt der Wunsch vieler Familien
nach persénlicher Gestaltung: Musik, Ein-
spielungen, spontane Wortbeitrige.



In solchen Situationen braucht

es Technik, die mitdenkt:

¢ schnell aufgebaut ist

* Musik und Sprache in einer Box
kombiniert

¢ ohne technisches Know-how sicher
funktioniert

¢ flexibel erweitert werden kann

* zuverldssig liuft — unabhingig
von Ort und Umgebung

Vor allem aber braucht es Losungen, die
Bestatter nicht binden, sondern Freiriume
schaffen: fiir Organisation, fiir Begleitung,
fiir das Wesentliche.

Entlastung beginnt vor dem Einsatz

Entlastung entsteht nicht erst am Tag der
Trauerfeier. Sie beginnt bei einer ehrlichen
Beratung, bei festen Ansprechpartnern und
bei dem Wissen, im Hintergrund auf Erfah-
rung zuriickgreifen zu kénnen. Wenn Tech-
nik getestet werden kann, Abliufe bekannt
sind und im Zweifel schnell geholfen wird,
entsteht Sicherheit — und genau diese Sicher-
heit tibertrigt sich auf den gesamten Ablauf.

Seit {iber vier Jahrzehnten arbeitet LINN
SPRACHVERSTARKER als familienge-
fithrtes Unternehmen eng mit Bestatterinnen
und Bestattern zusammen. Diese Nihe zur
Praxis hat gezeigt: Es sind oft nicht die gro-
en Worte, sondern die leisen Momente, die
zihlen. Und genau diese Momente verdie-
nen eine Technik, die verlisslich unterstiitzt,
ohne sich in den Vordergrund zu dringen.

Damit Sie sich auf lhre Aufgabe
konzentrieren kénnen

Trauerfeiern verlangen viel — organisatorisch,
menschlich und emotional. Alles, was dabei
vereinfacht, gibt Raum fiir das, worauf es
wirklich ankomme: die Begleitung der An-
gehorigen und einen wiirdevollen Abschied.
Wenn Technik dabei unauffillig mitarbeitet,
ist sie mehr als Ausstattung. Sie wird zu ei-
nem stillen Partner.

Gerne zeigen wir Thnen, wie moderne
Beschallung Sie im Alltag spiirbar entlasten
kann — unverbindlich, praxisnah und genau
auf Thre Abliufe abgestimmt. Nutzen Sie un-
seren kostenfreien Teststellungsservice oder
sprechen Sie direkt mit uns. Wir nehmen uns

Zeit fur Ihr Anliegen.

Musikbeitrége lassen sich flexibel per
Bluetooth, USB oder CD einbinden.

LINN SPRACHVERSTARKER GmbH
DonatusstraRe 156 - 50259 Pulheim
Tel. 02234 - 200 40 40
info@linn-sprachverstaerker.de
www.linn-sprachverstaerker.de

Erleben statt erklaren - profitieren Sie
vom kostenfreien Teststellungsservice.

1

GLASKLARER SOUND FUR WURDEVOLLE

’”’:‘,.- s

ABSCHIEDE

SPRACHVERSTARKER

Zuverlassige Sprachiibertragung bei Trauerfeiern — innen & auBen.

Ob in der Trauerhalle, am Grab oder im Friedwald - Wir sorgen dafiir,

dass jedes Wort sicher ankommt. Unsere akkubetriebenen Sprachverstarker
sind in Sekundenschnelle einsatzbereit, einfach zu bedienen und fiir Innen-
und AuBeneinsatze geeignet.

« klare Sprachtiibertragung bei Trauerfeiern jeder GroBe

« zeitgleicher Einsatz innerhalb und auBerhalb der Trauerhalle

« drahtlose Sendermikrofone fiir 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.

Ihr LINN-Team

LINN SPRACHVERSTARKER GmbH
DonatusstraBe 156
50259 Pulheim

Tel. 02234 - 200 40 40
info@linn-sprachverstaerker.de

Lisa Kikillus
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IMRECHT

Friedhofszwang - ein Relikt oder zeitgemal’?
Und was das Grundgesetz dazu sagt.

Teil I. Geschichtliche Hintergriinde. Die Re-
levanz der Menschenwiirde und der allge-
meinen Handlungsfreiheit

Bis dass der Tod uns scheidet - aber kann nicht
wenigstens die Asche zu Hause bleiben? Viele
Bestatter werden regelmiflig mit dieser Fra-
ge konfrontiert. Fiir die einen ist diese Frage
befremdlich, fiir die anderen Ausdruck einer
letzten Verbundenheit. Diesem Wunsch steht
regelmifig der in Deutschland iiberwiegend
geltende Friedhofszwang entgegen.

Dieser Beitrag beleuchtet in zwei Teilen
zunichst die geschichdichen Hintergriinde
des Friedhofszwangs, anschlieffend soll die
Relevanz des Grundgesetztes bei der einfach
gesetzlichen Regelung des Friedhofszwangs
niher betrachtet und die rechtlich zulissigen
Ausnahmen des Friedhofszwangs dargestellt
werden.

I. Geschichtliche Hintergriinde

In Deutschland wurde der Friedhofszwang,
also die gesetzliche Verpflichtung, Verstor-
bene auf dafiir vorgesehenen Friedhéfen zu
bestatten, erstmals durch das preuf8ische
allgemeine Landrecht eingefiihrt. Der Fried-
hofszwang besteht damit seit dem 18. Jahr-
hundert. Die Notwendigkeit einer gesetzli-
chen Regelung des Friedhofszwangs war zur
damaligen Zeit eng mit Fragen der Hygiene,
der stidtebaulichen und gesellschaftlichen
Ordnung und insbesondere mit der Sikula-
risierung verbunden.

1. Vor dem 18. Jahrhundert wurden
Menschen regelmifiig in Kirchen oder auch
innerhalb eines Wohnortes bestattet. Mit der
steigenden Bevolkerungszahl in den Stidten
fithrten hygienische Bedenken insbesondere
vor dem Hintergrund von Seuchen dazu,
dass Verstorbene nicht mehr innerhalb von
Wohngebieten bestattet werden durften.

2. Ubte zunichst die Kirche die Kontrolle
tiber das Bestattungswesen aus, so ging die
Zustindigkeit im Rahmen der Sikularisie-
rung auf den Staat iiber. Der Kirche sollte
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nicht mehr die Macht zukommen, bestim-
men zu kénnen, wer im Umfeld eines Got-
teshauses oder gar besonders ehrenvoll in-
nerhalb der Kirchenmauern in einer Gruft
bestattet werden durfte. Die Kirche sollte
nicht mehr dariiber entscheiden diirfen, wem
die Ehre einer ,vorzugswiirdigen und privile-
gierten® Bestattung zuteilwerden sollte. Das
allgemeine Preuflische Landrecht von 1794
bestimmte, dass ,anstindige” Bestattungen
auflerhalb bewohnter Gebiete zu erfolgen
hatten, wodurch Kirchen als Ort der Bestat-
tung als letzte Ruhestitte jedenfalls dann aus-
schlossen waren, wenn diese innerhalb eines
bewohnten Stadtgebietes lagen.

3. In gesellschaftlicher Hinsicht dien-
te der Friedhofszwang zur Aufdeckung von
unnatiirlichen Todesursachen und damit
von Straftaten. Einem (Straf-)Titer wurde
es durch den Friedhofszwang erheblich er-
schwert, das Opfer spurlos und unbemerkt
verschwinden zu lassen.

Aus der geschichtlichen Entstehung des Fried-
hofszwangs wird schnell ersichtlich, dass des-
sen Legitimation bei Feuerbestattungen ins
Wanken gerit. Argumente wie Hygiene und
der Schutz vor Seuchen werden bei nahezu
reinen Kohlenstoffverbindungen, die nach der
Kremation verbleiben, wenig tragkriftig sein.

Il. MaBgaben des Grundgesetzes
Allerdings treten neben die oben genannten
historischen und iiberwiegend iiberholten
Argumente die vom Gesetzgeber und den
Gerichten stets zu beachtenden Vorgaben des
Grundgesetzes. Da der Friedhofszwang bzw.
auch dessen Lockerung letztlich durch (Lan-
des-)Gesetze um- und durchgesetzt wird,
miissen diese Gesetze den Anforderungen des
Grundgesetzes standhalten. Andernfalls wi-
ren sie rechtswidrig und damit unwirksam.

1. Menschenwiirde, Art.1GG
Zunichst hat der Staat die in Art. 1 GG
verankerte Menschenwiirde zu wahren und

damit fiir eine menschenwiirdige Bestattung
sowie fiir die Gewihrleistung der Totenruhe
Sorge zu tragen. Die Menschenwiirde endet
dabei nicht mit dem Tod eines Menschen.
Laut Bundesverfassungsgericht besteht ein
postmortaler Achtungsanspruch, der den
Schutz des Verstorbenen, seines Leichnams
und seines Andenkens umfasst.
Das Bundesverwaltungsgericht
dementsprechend in seiner stindigen Recht-

betont

sprechung, dass die Bestattung nach allge-
meiner Auffassung eine offentliche Aufgabe
sei, was wiederum zur Folge habe, dass diese
staatliche Pflicht zur Benutzung der vorhan-
denen Friedhéfe zwinge (vgl. BVerwGE 25,
364, 366). Der Friedhofszwang fithrt im Er-
gebnis dazu, dass der Staat seiner Verpflich-
tung, der Menschenwiirde auch im Rahmen
der Bestattung gerecht zu werden, auf relativ
einfache Weise erfiillen kann, indem er die
Kontrolle tiber Art und Ort der Bestattung
durch den gesetzlich geregelten Friedhofs-
zwang innehat.

Die Menschenwiirde ist unantastbar und
damit schrankenlos gewihrleistet. Das be-
deutet, dass diese auch nicht durch ein Be-
stattungsgesetz eingeschrinkt werden kann.

An der Pflicht des Staates, fiir eine men-
schenwiirdige Bestattung und die Wahrung
der Totenruhe zu sorgen, wird daher kaum zu
riitteln sein. Fraglich ist allerdings, ob es an-
stelle des Friedhofszwangs nicht andere Wege
gibt, eine Bestattung unter der Achtung der
Menschenwiirde zu gewihrleisten.

2. Aligemeine Handlungsfreiheit,

Art. 2 Abs.1GG

Neben der Menschenwiirde ist die allgemei-
ne Handlungsfreiheit aus Art 2 Abs. 1 GG
zu beriicksichtigen. Aufgrund der allgemei-
nen Handlungsfreiheit hat jeder Biirger das
Recht, iiber die Art und den Ort seiner Be-
stattung selbst zu bestimmen. Dieser Freiheit
steht der Friedhofszwang natiirlich entgegen.
Gesetzliche Regelungen des Friedhofszwangs
sind daher als ,Eingriff* in die allgemeine



Handlungsfreiheit als auch in das allgemeine
Personlichkeitsrecht des Biirgers zu qualifi-
zieren.

Dem kann nicht entgegengehalten wer-
den, das Personlichkeitsrecht aus Art 2 Abs.
1 GG wirke nach dem Tod nicht fort (vgl.
BVerfGE 30, 173,194). Auch wenn der Tri-
ger des Grundrechts aus Art. 2 Abs. 1 GG
nur die lebende Person ist und mit ihrem Tod
der Schutz aus diesem Grundrecht erldschen
mag, ist das fiir den Schutz aus der allge-
meinen Handlungsfreiheit ohne Bedeutung.
Hier geht es um das Recht eines Lebenden,
fiir die Zeit nach seinem Tode hinsichtlich
seiner Bestattung Vorsorge treffen zu kon-
nen. Ahnlich wie auch die ebenfalls aus ei-
nem Grundrecht flieflende Testierfreiheit
postmortale Regelungen zulisst (vgl. BVer-
wG 26.06.1974 — BVerwG VII C 36.72).

Anders als die Menschenwiirde kann die
allgemeine Handlungsfreiheit eingeschrinke
werden. Sie reicht damit nur so weit, wie ihre
Ausiibung nicht Rechte anderer verletzt und
nicht gegen die verfassungsmiflige Ordnung
oder das Sittengesetz verstof$t (sogenannte
Schrankentrias des Art. 2 Abs. 1 GG).

Die einfachgesetzlichen Regelungen, mit
welchen Erd- und Feuerbestattungen aufSer-
halb von Friedhéfen fiir nicht zulissig erklart
und Ausnahmen nur in besonderen Fillen
gestattet werden, verstofSen nach der Recht-
sprechung des Bundesverwaltungsgerichts
allerdings nicht gegen das Grundgesetz, son-
dern sind Teil der verfassungsmifSigen Ord-
nung im Sinne des Art. 2 Abs. 1 GG und
damit wirksame Schranke der allgemeinen
Handlungsfreiheit (vgl. BVerwG 26.06.1974
— BVerwG VII C 36.72). Der grundsitzliche
Friedhofszwang und der damit verbundene
Eingriff in die allgemeine Handlungsfrei-
heit stehe mit der Verfassung in Einklang,
er sei durch legitime 6ffentliche Interessen
und durch iberwiegende Griinde des Ge-
meinwohls gerechtfertige (vgl. BVerfGE 20,
150,159; BVerfGE 18, 315, 327). Allerdings
miisse, je mehr der gesetzliche Eingriff ele-
mentare Auflerungsformen der menschlichen
Handlungsfreiheit beriihrt, umso sorgfalti-
ger gegen den grundsitzlichen Freiheitsan-
spruch des Biirgers abgewogen werden (vgl.
BVerfGE 17, 306, 314; BVerfGE 20, 150,
159). Jedoch wird hier in Rechtsprechung
und Literatur stark bezweifelt, dass es sich bei
der Wahl des Ortes der eigenen Bestattung
um eine elementare AufSerungsform mensch-
licher Handlungsfreiheit handelt. Nach Auf-
fassung der Gerichte mag der Wunsch nach

der individuellen, von der Ublichkeit abwei-
chenden Bestattungsart fiir den individuellen
Biirger zwar elementar sein, den Menschen
im Allgemeinen diirfte der Wunsch, explizit
tiber den Ort seiner Bestattung zu bestim-
men, kaum eigen sein. Der Wunsch nach
einer individuellen Bestattung sei darauf be-

schrinkt, was iiblicherweise bei einer Bestat-
tungsfeierlichkeit und bei der Gestaltung des
Grabes gewihlt werden kann (vgl. BVerwG
26.06.1974 — BVerwG VII C 36.72).

Kurz gesagt ist damit eine Einschrinkung
der allgemeinen Handlungsfreiheit durch
Bestattungsgesetze und damit der Fried-
hofszwang rechtlich méglich und von den

Gerichten bereits mehrfach als zulissig ent-
schieden worden.

Dieser Beitrag wird in einem zweiten Dipl.-Jur. Gerrit A. Leibersberger
Teil in der folgenden Ausgabe der Bestat- Rechtsanwalt mit den Schwerpunkten
tungsWelt fortgesetzt. Hier wird dann die Arbeitsrecht und Zivilrecht,
Vereinbarkeit des  Friedhofszwangs mit zudem Teil der Geschiftsleitung
der Glaubens- und Bekenntnisfreiheit des des elterlichen Bestattungsinstituts,
Grundgesetzes sowie die einfachgesetzliche Bestattungen Karl-Otto Leibersberger,
Regelung des Friedhofzwangs und dessen Memminger StrafSe 20 in 89537 Giengen
Ausnahmen behandelt werden. info@leibersberger.de

Bleiben Sie am Recht (!)
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) IMSORTIMENT

Vielfiltige Moglichkeiten -
umfassender Service

FairPreis Bestattungsbedarf unterstiitzt
Bestatter mit einem vielseitigen Sorti-
ment an Produkten fiir wiirdevolle Trauer-
feiern und Beisetzungen - alles aus einer
Hand.

Jeder Mensch ist einzigartig — entsprechend
individuell sollte sein letzter Weg geplant
und organisiert werden. Bestatter begleiten
Hinterbliebene nicht nur in organisatori-
schen Fragen, sondern stehen ihnen aufler-
dem mit Einfiihlungsvermégen und person-
licher Unterstiitzung zur Seite. Genau hier
setzt FairPreis Bestattungsbedarf an.

Ob Urnen, Deckengarnituren, Trauerde-
korationen, Gedenkartikel oder Produkte fiir
die hygienische Versorgung — das Unterneh-
men bietet ein durchdachtes Sortiment, das
Bestattern dabei hilft, Angehérigen eine be-
sondere und wiirdevolle Verabschiedung zu
ermoglichen.

Fiir viele Menschen bedeutet ein Sterbefall
eine grofle emotionale Belastung. Eine liebe-
voll gestaltete Trauerfeier kann dabei Trost
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spenden und Raum fiir Erinnerungen schaf-
fen. Produkte, Rituale und eine personliche
Atmosphire unterstiitzen Hinterbliebene da-
bei, Abschied zu nehmen und ihre Trauer zu
verarbeiten.

Das Sortiment von FairPreis Bestattungs-
bedarf geht dabei weit iiber die grundlegende
Ausstattung einer Bestattung hinaus. Es um-
fasst unter anderem:

e Trauerdekorationen fiir Abschiedsfeiern
und Trauerhallen
* Erinnerungsartikel wie Gedenklichter
* Accessoires und Kunstpflanzen fiir
eine personliche und harmonische
Atmosphire
Mit dieser Vielfalt konnen Bestatter ihren
Kunden ein umfassendes Angebot aus einer
Hand bieten — ohne zusitzliche Recherche
oder mehrere Lieferanten. Das spart Zeit,
erleichtert den Arbeitsalltag und stirke die
professionelle Auflenwirkung.
Die Erwartungen an Bestattungsdienst-
leistungen haben sich in den vergangenen

Jahren deutlich verindert. Immer mehr
Angehorige wiinschen sich eine Beisetzung,
die personlich, wiirdevoll und individuell

gestaltet ist und Raum fiir eigene Rituale
lisst. FairPreis Bestattungsbedarf greift diese
Entwicklung auf und verbindet praktische
Produkte mit vielseitigen Moglichkeiten der
besonderen Abschiedsgestaltung. So entsteht
ein ganzheitlich ausgerichtetes Angebot, das
sowohl den Arbeitsalltag von Bestattern un-
terstiitzt als auch den Bediirfnissen von Trau-
ernden gerecht wird.

Partnerschaftlich, zuverldssig und

nah an den Bediirfnissen

Als erfahrener Partner der Bestattungsbran-
che weif§ FairPreis Bestattungsbedarf, worauf
es im tiglichen Geschift ankommt: zuverlds-
sige Lieferfahigkeit, hochwertige Produkte
und faire Preise.

Gleichzeitig steht das Unternechmen fiir
ein tiefes Verstindnis der besonderen Situati-
on von Trauernden. Das Sortiment rund um
Versorgung, Abschied und Beisetzung folgt
daher einem klaren Anspruch: Bestattern alle
Produkte bereitzustellen, die sie bendtigen,
um Hinterbliebene einfithlsam und professi-
onell zu beraten und zu begleiten.

Mit FairPreis Bestattungsbedarf steht ITh-
nen ein zuverldssiger Partner zur Seite, der
Qualitit, Vielfalt und Service miteinander
verbindet.

www.fairpreis-bestattungsbedarf.de
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fairbunden.

Dekoratives & Trauerbedarf

Handgefertigte Trauerkerze

Jede Kerze ist ein liebevoll gestaltetes Unikat mit tréstenden Worten,
Symbolen oder persdnlichen Botschaften. Entdecken Sie unsere neuen
handgefertigten Trauerkerzen — exklusiv.

MaRe: Hohe: 20 cm | @ 8 cm

Grabtafel in Herzform

Die Eichetafel in Herzform ist ein sichtbares Symbol der dauerhaften
Liebe fur den Verstorbenen. Durch den starken Witterungsschutz und
UV-Bestdndigkeit dauerhaft einsetzbar und eine mégliche Ergdnzung
Ihrer Dienstleistung.

MaRe: Lange: 100 cm | Breite: 42 cm | Hohe: 41 cm

Biologisch abbaubare Urnen

Eine Auswahl unserer Urnen ist biologisch abbaubar und daher auch
far Ruheforste geeignet. Teils handgefertigt und mit besonderen
Schmuckmotiven wie Herz oder Text eignen sich diese Editionen fur
besondere Anspruche.

Urne 919-1 mit Text | MaRe: Hohe 28 cm | @ 21 cm

Fairservice

Ihr persénlicher Kontakt

Erreichbarkeit: Mo bis Fr, 8 - 17 Uhr
T: + 49 826 396 0535

F: + 49 826 396 0536

Mail: verkauf@fp-versand.de
fairpreis-bestattungsbedarf.de

Persénlich.Digital. Schnell.

-

Jetzt unser gortiment & vura\le
neue produkte entdecken.
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T MDIGITALEN

~So haben wir den Aufwand fiir die Nacharbeit
eines Sterbefalls halbiert.”

5 Fragen an Bestattermeister Jano Gommer,
Bestattungen Gommer

Text: Ramona Peglow
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Seit 1966 begleitet die Familie
Gommer Menschen in der Graf-
schaft Bentheim - gewachsen aus
einer kleinen Dorftischlerei, ge-
pragt von drei Generationen und
einer klaren Haltung: Jeder, der zu
ihnen kommt, erhdlt genau das,
was er in seiner Situation braucht.
Standardfille gibt es nicht.

Wihrend seiner Ausbildung bei Bestattun-
gen Dartmann lernte Bestattermeister Jano
Gommer PowerOrdo und das Gedenkpor-
tal kennen. Als er in den Familienbetrieb
zuriickkehrte, stand fiir ihn fest: Er arbeitet
nur mit Rapid Data.
Das damals neu cingefithrte MAX Paket
war fiir ihn genau die richtige Kombination
aus Auftragsbearbeitungssoftware und digi-
talen Services. Denn fiir den engagierten Be-
statter gehort die digitale Kundenbegleitung
von Rapid Data untrennbar zur Philosophie
seines Hauses: Angehorige entlasten, Wiin-
sche moglich machen, Wege vereinfachen.
Im Interview verrit Jano Gommer, wie
gut die modernen Services in kleinen Dor-
fern angenommen werden, warum ,einfach
machen® oft der beste Weg ist und wie digi-
tale Tools seinen Alltag grundlegend verin-

dert haben.

Kennen Sie Vorurteile wie: ,Das Digitale ist
nichts fiirs Dorf und nichts fiir Altere“?
Solche Vorurteile kenne ich nur zu gut. Frii-
her hatten wir selbst diese Denkweise — die
Angst vor etwas Neuem, die Angst vor Ver-
inderung. Aber mal ehrlich: Wenn wir uns
nie an Neues herantrauen wiirden, wiirden
wir heute noch auf Pferden reiten und nicht
mit dem Auto fahren.

Aus Unternehmersicht ist ja genau die-
ser Satz ,Das haben wir schon immer so
gemacht® der grofSte Killer. Und wer sagt:
,Das brauchen wir nicht, darum kann sich
irgendwann die nichste Generation kiim-
mern®, der ist viel zu spit dran, weil die an-
deren lingst vorbeigezogen sind.

Mittlerweile haben alle Bestatter um uns
herum Rapid Data Software im Einsatz. Alle
arbeiten mit dem Gedenkportal, alle nutzen
die Online-Services. Das gehort hier in der



lindlichen Region lingst zum Standard und
es wird super angenommen!

Ich wundere mich immer wieder, wie
statk die Digitalisierung gerade bei ilteren
Menschen angekommen ist. Meine iiber
90 Jahre alte Oma hat Alexa in der Kiiche
und einen SmartTV. Die iiber 90-jihri-
ge Oma von einem meiner besten Freunde
schaut regelmiflig in unser Gedenkportal
und ziindet digitale Kerzen fiir Verstorbene
an.

Viele iltere Menschen sind in Famili-
en-WhatsApp-Gruppen, nutzen Social Me-
dia. Das ist lingst Alltag. Und dann gibt es
ja auch noch Kinder und Enkel, die ihnen
vieles zeigen.

Was man nicht unterschitzen darf: Die
ilteren Generationen sprechen auch unter-
einander tiber solche digitalen Tools. Wenn
die einen damit gut zurechtkommen, haben
die anderen weniger Beriihrungsingste.
Kurz gesagt: ,Niches fiirs Dorf, nichts fiir
Altere“ — diese Vorurteile sind komplett
iiberholt und haben nichts mit der Realitit
zu tun.

Erklédren Sie einmal in wenigen Worten den
groBten Nutzen lhrer liebsten Rapid Data
Softwareldsungen.

Mein Software-Liebling Nr. 1:

PowerOrdo Auftragsbearbeitung
PowerOrdo ist unser Herzstiick — alles liuft
dariiber, alles ist miteinander verkniipft.
Wir geben die Sterbefalldaten nur einmal

ein, und sie werden automatisch in jedes
Dokument und jeden Online-Service iiber-
nommen. Also: nicht 20-mal ,Inge® schrei-
ben und am Ende steht plétzlich ein , Ingo®.
Das spart enorm viel Zeit und verhindert
Fehler.

Mein Software-Liebling Nr. 2:
Gedenkportal

Das Gedenkportal ist fiir mich die moderns-
te, einfachste und gleichzeitig schénste Art,
iiber einen Sterbefall zu informieren — ein
Ort des Trauerns und Erinnerns. Eine Trau-
eranzeige in der Zeitung landet irgendwann
im Miill. Unser Gedenkportal bleibt.

Auf unseren Gedenkseiten werden selbst
nach Jahren noch digitale Kerzen entziindet.
Manche Angehdrige hinterlassen dort jeden
Monat liebe Worte. Diese dauerhafte Pri-
senz schafft auch echte Kundenbindung —
die Menschen bleiben mit uns und mit dem
Erinnerungsort verbunden.

Mein Software-Liebling Nr. 3:
Abmelde-Assistent

Einfach online Vertrige ab- und ummelden
— papierlos, ohne Porto, ohne endloses Hin
und Her. Eine riesige Arbeitserleichterung!
Und unsere Kunden sind begeistert von die-
sem Service.

Mein Software-Liebling Nr. 4:
Erinnerungsbuch

Das Erinnerungsbuch ist wie das Gedenk-
portal in physischer Form: Alles, was online

verdffentlicht wird, findet sich auch darin
wieder. Angehérige und Trauergemeinschaft
sind oft richtig iiberwiltigt und schwirmen
davon. Viele kénnen die Trauerfeier selbst
gar nicht vollstindig wahrnehmen, dafiir ist
das Erinnerungsbuch da: ein hochwertiges,
bleibendes Erinnerungsstiick, das man im-
mer wieder zur Hand nimmt.

Mein Software-Liebling Nr. 5:

Scrivaro Trauerdruck

Die Sterbefalldaten werden fehlerfrei direkt
aus PowerOrdo iibernommen. Dann liuft
alles wie am Schniirchen: professionelle,
schnelle Anzeigenerstellung, druckfertig —
und direkt aus dem Programm an die Zei-
tungen versendet. Einfach top.

Mein Software-Liebling Nr. 6:
Trauerfeier-Musik

Dieses Tool wird immer hiufiger genutzt. Es
ist unglaublich praktisch und spart viel Zeit.
Die Angehérigen kdnnen ihre Musikwiin-
sche ganz in Ruhe selbst zusammenstellen —
und wir haben dann direke die fertige Liste,
ohne miithsame Recherche.

Mein Software-Liebling Nr. 7:
Kunden-Center

Das Kunden-Center ist fiir uns das Zent-
rum der digitalen Kundenbegleitung. Wir
kénnen rund um die Uhr Hilfestellungen
geben, ohne vor Ort sein zu miissen. Fir die
Familien ist das eine riesige Entlastung und
ein Service, den sie wirklich schitzen.
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Wir nutzen die digitalen Tools von
Rapid Data jedenfalls sehr intensiv — und es
ist schén zu sehen, wie gut sie bei den Men-
schen ankommen.

Was hat sich durch die Softwarelgsungen
von Rapid Data fiir Sie verdndert?

Wir haben den Aufwand fiir die Nachar-
beit eines Sterbefalls halbiert. Die komplette
Kommunikation lduft viel einfacher: Simt-
liche E-Mail-Adressen und Kontakte sind
sauber hinterlegt, wir konnen in kurzer Zeit
alle Beteiligten informieren und haben alles
an einem Ort gespeichert. Bei der Nacharbeit
eines Sterbefalls konnen wir Institutionen
superschnell benachrichtigen, ohne jedes
Mal ein neues Schreiben zu formulieren —
die Dokumentenvorlagen sind eine grof§e
Hilfe. Auch Angebote schreiben wir in kiir-
zester Zeit.

Unser Gedenkportal wird tiglich ange-
schaut. In einer Woche haben wir oft iiber
5.000 Besuche. Gerade im letzten halben
Jahr kommen viele aktiv auf uns zu und
mochten das Gedenkportal unbedingt nut-
zen. Gut, dass wir es nicht erst anschaffen
mussten, sondern schon hatten.

Was mich besonders freut: Ich verdffent-
liche unsere Traueranzeige in meinem Ge-
denkportal viel schneller als die Tageszei-
tung. Das ist wirklich ein Fortschritt!

Grundsitzlich sind durch die digitale
Kundenbegleitung von Rapid Data viele l4s-

Hantalis

Lir
ommer

&

tige, biirokratische Arbeitsschritte von frii-
her nicht mehr nétig. Wir bieten heute einen
deutlich besseren, zeitgemdflen Service —
und wir sparen Zeit. Und die kénnen wir in
unser Unternehmen und in die persénliche
Begleitung der Angehérigen investieren.

Sie haben groBen Erfolg mit lhren digitalen
Services - machen Sie viel Werbung dafiir?
Tatsichlich lduft das meiste direke tiber das
Trauergesprich. Dort zeigen wir den An-
gehorigen ganz selbstverstindlich unsere
digitalen Services und die Resonanz ist sehr
positiv.

Natiirlich prisentieren wir unsere digitalen
Angebote auch auf unserer Website und er-
wihnen sie in den sozialen Medien. Aber
chrlich gesagt: Die stirkste ,Werbung® ma-
chen die Services selbst.

Durch die enorme Reichweite des Ge-
denkportals werden viele Menschen au-
tomatisch auf uns aufmerksam. Und die
Erinnerungsbiicher wandern im Bekann-
tenkreis wie kleine Marken-Botschafter
mit unserem Logo herum. Das erzeugt
eine ganz natiitliche Sichtbarkeit, die viel
authentischer wirkt als jede klassische Wer-
bung.

LEONHARD GOETZ NACHF.

FRIEDHOFSTECHMNIK

TRAUERWAREN

BESTATTUNGSBEDARF -

- _-EldE in
ERMANY

IHR PARTNER FUR TRAUERWAREN UND FRIEDHOFSTECHNIK!
ENTDECKEN SIE UNSER GESAMTES SORTIMENT: GOETZ-1849.DE
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Was mdchten Sie lhren Kolleginnen und
Kollegen noch gerne mitgeben?

Ein ganz praktischer Tipp vorweg: Man
muss digitale Services gar nicht endlos er-
kldren.

Wichtig ist auch: Macht euch klar, dass digi-
tale Kundenbegleitung eure persénliche Be-
gleitung erginzt, nicht ersetzt. Sie schliefit
das Analoge tiberhaupt nicht aus. Zum Bei-
spiel brachte mich die tiber 90-jihrige Oma
meines Freundes auf eine Idee: Sie fragte, ob
ihre entziindeten Kerzen denn auch wirklich
,bleiben®. Ja, auf dem Gedenkportal bleiben
sie erhalten — aber zusitzlich habe ich das Er-
innerungsbuch in Gedenkbuch umbenannt
und drucke dort alle Kerzentexte und Kon-
dolenzen von der Gedenkseite ab. Das ist fiir
viele ein unglaublich tréstlicher Mehrwert.

. Was ich euch raten kann:

Traut euch einfach!”

Was ich euch raten kann: Traut euch
einfach! Steigt in die digitale Kundenbe-
gleitung ein. Macht es, ohne auf die zwei-
felnden Stimmen anderer zu héren. Und vor
allem: Seid selbst tiberzeugt von eurem di-
gitalen Angebot — dann begeistert ihr auch
Angehérige und Mitarbeitende.

Ganz wichtig: Wenn Mitarbeitende z5-
gern, bleibt geduldig und hartnickig. Teilt
positive Riickmeldungen mit ihnen, zeigt
ihnen die spiirbare Entlastung und den kon-
kreten Nutzen fiir Angehérige. Oft braucht
es nur ein paar Aha-Momente, bis der Kno-
ten platzt.

Und an alle, die die Investition scheu-
en: Wenn man kein Geld in die Hand
nimmt, kommt man auch zu nichts.
Die Online-Services von Rapid Data
sind die Zukunft. Frither hat man viel
Geld fiir  Telefonbuch-Eintrige  oder
teure  Online-Werbung  ausgegeben —
das kann man sich heute dank Gedenkpor-
tal und Erinnerungsbuch komplett sparen.

www.rapid-data.de
www.bestattungen-gommer.de

vrormstall

Wormstall Burotechnik

Trauerdruck

Einfach. Professionell.
Schnell.

Eierlegende
Wollmilchsau 4.0

Nutzen Sie die

Vorteile des Trauer-

drucks inklusive i
integriertem : ' Y
Hochleistungs- [— »
scanner. S

Wir beraten Sie gerne:
Tel. 02374/4042

Andreas Wormstall Burotechnik

Konfigurieren Sie lhren
Ricoh so, wie Sie lhn benatigen.

4. - 6. Juni 2026
Messe DUSSELDORF

www.trauerdruck-wormstall.de

BW02.26 25



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 unterstiitzt 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

RS-
B

estattungswagen WOLF

Direkt verfugbar
Vito Bestattungswagen

Metalliclackierung
Automatik

Klimaanlage
A#IE&EI.EI-N' ILS LED mit Kurvenlicht
/ Komfortsitze mit Armlehnen

17“ Alufelgen mit Breitreifen

-

10 FAHRZEUGE IN SCHWARZ SOFORT VERFUGBAR!

WOLF Bestattungswagenausbau
in Edelstahl | mod. Holzdekor | gesteppter Lederoptik und LED Beleuchtung
2 Bahnensystem | einzeln ausfahrbar | 2 groBe Schubkasten | Drehteller und Sarghalterung
beleuchtete Gardinen — Sonnenstrahlen | Neuwagen netto ab 59.900 €

Bestattungswagen WOLF OHG SiudstraBe 5-7 | 57632 Eichen
+49 170 7722320 | info@bestattungswagen-wolf.com | www.bestattungswagen-wolf.com

26 BWO02.26




IMREGAL

Britta Buchholz

mutterseelenallein

Eine Liebeserklarung an die Mutter - aber auch ein Appell, sie loszulassen

»Wenn die eigene Mutter stirbt, ist das ein tiefer Einschnitt fiir eine Tochter.
Egal, wie gut oder schlecht die Beziehung zur Mutter war.”

Als Britta Buchholz ihre Mutter mit 31 Jahren verliert, bricht fir sie eine Welt zu-

sammen. Es ist Verzweiflung und die tiefe Erschiitterung, in der Trauer zu versinken. MUCHNOLE
Nach und nach jedoch versteht sie, dass es um mehr als Trauer geht. Sie liest Biicher Mutter
ber den Verlust der Mutter, sie tauscht ihre Erfahrungen mit anderen aus, bis sie see I en

schlieBlich erkennt, dass es etwas mit ihrer eigenen Entwicklung, ihrem Weg als
Frauund dem Erwachsenwerden zu tun hat. Beriihrend erzahlt sie ihre personliche
Geschichte und setzt sie ins Verhaltnis zu Frauen, die ebenfalls ihre Mutter friih
verloren haben.

Mutterseelenallein ist eine Mut, Kraft und Hoffnung gebende Lektiire fiir
alle Frauen auf dem Weg zu sich selbst.
240 Seiten, Hardcover, Pappband
ISBN: 978-3-466-34861-9
Kosel Verlag
€18,00

DAS ORIGINAL
IST IMMER
DIE BESTE WAHL

STELEN-SCHACHTELSYSTEME
BABUSCHKA & DUO

formschdn, modern, leicht, praktisch, vielseitig | erhdltlich
in allen Dekoren, alle RAL-Farben und Acryl | ideal fir den
einfachen, leichten und schnellen Transport und Aufbau
(Einzelteile zwischen 1,9 und 7 kg) | 5- und 3-teilig ineinan-
der schachtelbar | verschiedene Aufsditze wie Windlicht,
Rednerpult-Aufsatz, runde und/oder eckige, herzférmige,
beleuchtete Aufsatz-Platten, BildtrGger, Wasserschale efc.
passende Sargsténder, Leuchter, Hocker und Bank | Son-
dergréoBen moglich | stabile Kanten und Ecken | robuste
Oberfldchen | Transport und Schutzhlllen verfugbar

Bestattungsbedarf . Dekorationen & Einrichtungen

Telefon 02247 968 25 64 | www.westhelle-koeln.de

BW02.26 27



Mit einem kleinen musikalischen Beitrag vom Musiker
Ingo Einecke wurde am Sonntag bei strahlendem
Sonnenschein im RuheForst Marienthal der Beginn des
Frihlings begriBt. Zwischen hohen Buchen und
Eichen, begleitet vom Zwitschern der Vogel und dem
leisen Rascheln der frischen Blatter, erklangen ruhige
und besinnliche Melodien, die den besonderen
Charakter dieses naturnahen Ortes unterstrichen.

Die vielen Besucher genossen die harmonische
Verbindung aus Musik, Wald und klarer Friihlingsluft.
Sonnenstrahlen fielen durch die noch jungen
Baumkronen und tauchten die Umgebung in ein
warmes Licht. Viele Gaste nutzten die Gelegenheit, einen stillen Moment der Erinnerung und des
Innehaltens inmitten der erwachenden Natur zu erleben.

Der musikalische Frihlingsanfang zeigte einmal mehr, wie wohltuend die Verbindung von Natur, Ruhe und
Musik im RuheForst Marienthal sein kann.

WL g Waldbestattung im RuheForst®.

Mecklenburg- -

e o\ lpommen Hier finden Sie den [m] x5 [=]
RuheForst®-Standort in Ihrer Nahe: i
www.RuheForst.de [=] G

nnnnnnn

Wir sind fiir Sie da: RuheForst GmbH (verwaltung)
Marktplatz 11, 64711 Erbach, Deutschland
Telefon: (06062) 95 92-50

E-Mail: kontakt@ruheforst.de

Nordrhein-
Westfalen

RuheForst®. Ruhe finden.

Bayern



i ”*wqmu !

Das klassische Hubsystem
(fiir 1- oder 2-Sirge).

Wihlen Sie den Ausbau nach lhren Erfordernissen!

Wir bauen lhr Fahrzeug aus oder liefern das Fahrzeug nach Ihren Wiinschen.
Egal mit welcher Antriebstechnik: Diesel, Hybrid oder Elektro.

Individualitat ist ungere Starge
@ 3_ FORSTER-BeWa = — E?é%;gg:"rfmw . ‘ A ‘ % 4.- 6. Juni 2026
M-.,-gl-1_z:_a_:_5:r._4[l_ A Messe
www.foerster-bewa.de .o DUSSELDORF

®0 060 AHORN GRUPPE

Bestattungskultur gestalten

,Die Ahorn Gruppe ist fir mich
die ideale Partunerin, um die Zu

Bectaftungcinstitufe in quten
Hénden zu wiccen.”

Marcel Annes, Leo Kuckelkorn Bestattungen

N :
1N L)

=

N ¥
&

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

BW02.26 29




D) MKALENDER

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 04.-06.06.2026 Ausstellung
........................................................ BEFA FORUM 2026, Diisseldorf
18.06.2026 Essen Internationale Bestattungsfachausstellung Amazonia

24.11.2026 Frankfurt (Steinbach/Taunus) www.forum-befa.com

www.friedhofsverwaltungstag.de

Indigene Welten
bis 9. August 2026
Bundeskunsthalle Bonn

Fachmessen Biihne www.bundeskunsthalle.de

10.-11.04.2026

Leben und Tod, Bremen
Fachkongress und Publikumsmesse
www.leben-und-tod.de

Ben Becker , Ich, Judas”
Termine 2026 bundesweit
www.benbecker.de

17 Internationale Bestattungsfachausstaliung
07.-09.05.2026 %
Tanexpo, Bologna

Fachmesse fiir die Bestattungsbranche vielfaltie.
www.tanexpo.com in ["]{'}Vﬂti?-"
nachhaltig.

04. - 06, JUNI 2026 | MESSE DUSSELDORF
Inserenten ’

2 Daxecker Holzindustrie GmbH
www.daxecker. at
5 Agentur Erasmus A. Baumeister
www.erasmusi248.de
9 Biisumer Reederei GmbH
www.buesumer-reederei.de
11 ikt Lenz GmbH & Co. KG
www.natururne.de
13 Seebestattungs-Reederei Albrecht
www.seebestattung-albrecht.de
15 PUR Solutions GmbH

www.nanogermany.de

17 Linn Sprachverstarker
www.linn-sprachverstaerker.com

19 Reederei Huntemann GmbH
www.reederei-huntemann.de

21 Fairpreis Bestattungsbedarf AG
www.fairpreis-bestattungsbedarf.de

24 Leonard Goetz Nachf.
www.goetz-1849.de

25 Wormstall Biirotechnik
trauerdruck-wormstall.de

26 Achim Frenz Unternehmensberatung

www.frenz-unternehmensberatung.de

26 Bestattungswagen Wolf OHG

www.bestattungswagen-wolf.com

27 Westhelle Kéln GmbH
ww.westhelle-koeln.de

28 RuheForst GmbH
www.ruheforst.de

29 Auto-Férster GmbH
www.foerster-bewa-de

29 Ahorn AG
www.ahorn-gruppe.de

30 Ralf Krings Licht & Leuchter

www.licht-leuchter.de

31 ADELTA.FINANZ AG
www.adeltafinanz.com
32 Rapid Data GmbH

www.rapid-data.de

BEILAGEN

Lichtblick
www.weltweite-ueberfuehrungen.de
FORUM BEFA GmbH & Co. KG

www.forum-befa.com

Licht und Leuchter ﬁf

Waren aus NE-Metallen und Metallgestaltung s

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.

Ralf Krings

Waren aus NE-Metallen
Metallgestaltung

Donatusstral3e 107-109 - Halle E1
50259 Pulheim

www.licht-leuchter.de

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

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

Wir suchen
Regionalleiter Vertrieb
(m/wy/d)

Besto thingumarkt Fastonstellung, Vaollosit, NEW, remols mokil

. Erfdsbhmn Hemade
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,Die modernste
und schonste Art,
Uber Sterbefalle
ZU informieren
und Erinnerungen
ZU bewahren.”

Jano Gommer | Bestattermeister
Bestattungen Gommer

Mehr Service, mehr Reichweite,
mehr Auftragschancen

Uber 5.000 Besuche in einer Woche:

Jeden Tag schauen die Menschen aus der landlich
gepragten Grafschaft Bentheim in das Gedenkportal
von Bestattungen Gommer.

DIGITALE
KUNDENBEGLEITUNG
mit Rapid Data
wirkt!

Jetzt beraten lassen!

RAPID-DATA.DE




