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EDITORIAL

PLATZ DES GUTEN GESCHMACKS

Liebe Leserin,
lieber Leser,

fir viele reicht die Manikiire alleine nicht mehr aus, die Pedikiire gehort
selbstverstandlich dazu. Das Prinzip haben auch Unternehmer erkannt, und
inzwischen stehen in sémtlichen Branchen Angebote in den Ausfiihrungen
Standard und Deluxe zur Verfiigung.

Der BestattertagIntensivist das neue Deluxe-Format des Bestattertags.
Ineiner ganztdgigen Veranstaltung gibt es nun noch mehr Fachvortrége,
Anregungen und Hilfestellungen fiir Bestatter und Friedhofsgartner, die
ihr Unternehmen ganz nach vorne bringen mdchten. Mehr geht nicht.

Und deswegen ist dieses Highlight auch als regelméRige Veranstaltung
geplant. Die Premiere findet am10. Juniin Stuttgart statt.

Undfir alle, die diesen Termin nicht wahrnehmen kénnen, bleibt einkleiner
Trost: Auch die Teilnahme an der Standardversion des Bestattertags ist nach
wie vor eine gute Entscheidung, um lhren Unternehmenserfolg zu optimieren.

Herzlichst

Ihr BestattungsWelt-Team

Nicola Tholen Britta Schaible
Projektleitung Redaktion

Was ist ein Sarg? in erster Linie ist er Grad-

messer fur die Wertschitzung der Hinterbliebenen gegen-

iber den lieben Verstorbenen. Ein hochwertiger Sarg ist aber ® S E E B E STATTU N G
auch Ausdruck der Beratungsqualitdt der Bestatter und eine i ’ k r AB BUSUM/NORDSE E
gute Maglichkeit filr Sie, mehr zu verdienen. Hélzer in bester axe C e . i

Die letzte Ruhe auf See

Giite, Sorgfalt in der Verarbeitung, stilvolle Modelle von klas-
sisch bis rmodern,

Daxecker - Sargkultur aus Oberdsterreich.

Daxecker Holzindustrie GmbH | Hauptstrafe 23 ' A4101 Feldkirchen/D. | T +43 7233 6277 0 | www.daxecker.at BW03.2015
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deutschsprachigen Raum. Er findet seit 14 Jahren bis
zu zwanzig Mal jghrlich mit immer wechselnden
Themen statt.
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Wer nicht wirbt, der verdirbt!

Friedhof Heute - Modernes Friedhofsmarketing

Text:
Walter Spillmann & Alexander Fiihrer

In der letzten Ausgabe der Bestattungswelt
hatten wir die Schlagzeile der Bildzeitung
vom Samstag, dem 14.02.2015: ,Erste Fa-
milie verstreut Opas Asche im Garten” zum
Anlass genommen, auf einige Verdnderun-
gen in der Branche hinzuweisen.

Allerdings gibt es noch weit mehr Verinde-
rungen; die, die bereits im Gang sind, und
solche, die wahrscheinlich noch kommen
werden. Verinderungen, die sich vor dem
Hintergrund steigender Kosten und sinken-
der Ertrige abspielen. Jeder Verantwortliche
kennt das.

Und wir hatten angesprochen, in welche
Richtung eine Lésung gehen kann. Es war
von Marketing die Rede, genauer von Pull-
Marketing. Doch wie sieht das denn nun
aus? Viele machen doch schon Werbung.
Und was bringt das wirklich?

6 BWO03.2015

Nun — Werbung ist nicht gleich Marketing.
Die Werbung ist ein Teil der Marketing-
kommunikation. Diese ist ein Teil des Mar-
ketings und das wiederum ist ein Konzept
bzw. ein Handlungsrahmen, der eine Idee
umsetzen soll.

Die Grundidee ist grob gesagt immer die
gleiche: Wachstum erzielen (zumindest den
Bestand halten) und die Zukunft sichern.
Moéchte man diese Idee in einzelne Ziele und
Aufgaben umsetzen, wird es anspruchsvoll.
Denn jede Unternehmung ist einzigartig.
Wenn man Unternehmen — egal ob privat
oder kommunal gefithrte — zum Thema
Werbung befragt, hort man nicht selten:
,Wir machen schon ewig Werbung und das
bringt doch gar nichts.

Woran liegt es? Stellen Sie sich vor, Sie sind
Reeder und schicken eines Ihrer grofien
Containerschiffe los. Allerdings sagen Sie
dem Kapitin nicht genau, wo er hinfahren
soll, und dann lassen Sie das Schiff nur mit
ca. 30.000 1 Treibstoff betanken. Wo wiir-
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de er also ohne konkretes Ziel ankommen
kénnen? Zumal nach zwei bis drei Stunden
Fahrzeit der Tank leer wire.

Um es klar zu sagen: Es bringt wenig, wenn
ich ohne konkretes Ziel und Konzept ein
paar Flyer drucken lasse und diese dann in
einem Biiromittellagerregal verwalte. Wer-
bung, tiber die wir hier sprechen, ist keine
Kopfschmerztablette, die nur gezielt an Ein-
zelpersonen abgegeben wird. Im Ergebnis
soll die Werbung zwar den Einzelnen errei-
chen, bis der diese aber bewusst wahrnimmt,
muss er sie — je nach Werbedichte — mindes-
tens sieben mal oder ofter gesehen haben.

Ein Marketingkonzept besteht aus mindes-

tens vier Hauptpunkten:

* Produkepolitik (was wollen wir anbieten
und verkaufen?)

* Preispolitik (hohe Stiickzahlen und billig
oder hohe Qualitit und teurer)

* Platzierung (wo kaufen ich, iiber wen
verkaufe ich?)

¢ Kommunikation (alles, was nach auflen
dringt)

Bevor wir mit Werbung beginnen, miissen

alle Fragen der Produkt- und Preispolitik

geklirt sein.

Fangen wir also ganz von vorne an.

Zuerst muss die Entscheidung fallen, etwas
verindern zu wollen. Dieser Impuls muss
von der Geschiftsfithrung kommen. Die
Beantwortung der Frage ,Was soll verindert
werden? hingt von den jeweiligen Umstin-
den ab und erfordert in jedem Fall eine ge-
naue Analyse der Situation. Daraus sollten
nun die richtigen Schliisse gezogen werden.
Die Entwicklung tragfihiger Ideen ist das
nichste wichtige Kapitel. Was bisher alles
Theorie war, wird nun ernst, wenn es an den
Plan zur Umsetzung geht. Denn spitestens
jetzt wird klar, wie viel Geld die Verinde-
rungen kosten werden. Dariiber hinaus ist
es von entscheidender Bedeutung, die Vor-
teile und materiellen Nutzen der geplanten

Veridnderung so darzustellen, dass diese den
Geldgeber/Triger iiberzeugen.

Dieser Komplex — von der Entscheidung
zur Verinderung bis zur Umsetzung und
Durchfithrung — ist duferst umfangreich.
Wenn ich der Verantwortliche bin und mit
meiner bisherigen Titigkeit ausgelastet war,
dann stellen sich mindestens zwei Fragen:

* Bin ich fiir alle angesprochenen
Bereiche kompetent?
e Habe ich die Zeit dafiir?

Sollten Sie bei der Beantwortung der Fragen
zu dem Schluss kommen, beide Fragen nicht
eindeutig mit Ja beantworten zu kénnen,
diirften Sie zur groflen Mehrheit gehéren.

Uberall in der Wirtschaft holt man sich ex-
terne Hilfe. Leiharbeiter, freie Mitarbeiter
und Berater zu allen Themen — das ist die
Normalitit. Warum? Weil es am schnells-
ten geht und den meisten Erfolg verspricht.
Man kauft sich fiir bestimmte Prozesse die

Kompetenzen ein, die man selbst nicht hat
und braucht, da sie nicht zum Kerngeschift
gehoren.

Also steht neben der Entscheidung zur Ver-
inderung auch die Entscheidung zum Ein-
kauf externer und zeitweiliger Hilfe an.

Aber was hat das mit Marketing zu tun?

Je nachdem, wie man Marketing definiert,
gehoren Grundsatzentscheidungen im Be-
reich der Produkt- und Preispolitik (z.B.
welche Grabarten zu welchem Preis bieten
wir an?) dazu. Enger gefasste Sichtweisen
sehen im Marketing nur die Vermarktung
bestehender Produkte.

Erfahrungen zeigen jedoch: Je mehr die
Entscheidungen zur Produktentwicklung
aus der Sicht des Kunden getroffen werden,
umso erfolgreicher wird man am Ende sein.

Weiter geht es in der nichsten Ausgabe. @

O www.friedhof-heute.de
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Fahrzeuge mit hochster Funktionalitat...

@ | http:.-‘hmmmRappold-karossarie.de’f: Vato,

Fahrzeuge mit hochster Langlebigkelt
und dem hochsten Wiederverkaufswert...

...dank der stabilen, verzinkten Stahlkarassene
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Mehr Zeit fiir meine Kinder

Die BestattungsWelt im Interview mit Hedwig Portner

Text: Katinka Junkmann

Hedwig Portner leitet zusammen mit ihrem
Mann das Haus Calor, einen besonderen
Ort des Abschieds in Leipzig. Herr und Frau
Portner sind zudem als Geschéaftsleitung
von Ananke Bestattungen und dem Bestat-
tungshaus Pietdt Pfeifer tatig.

BW: Sie und Ihr Mann sind Geschiftsfiihrer
vom Bestattungshaus Pietit Pfeifer und von
Ananke Bestattungen mit insgesamt sieben
Filialen in Leipzig. Das hort sich ganz schon
viel an. Wie kam es dazu?

HP: Das Bestattungshaus Pietit Pfeifer leiten
wir schon seit 20 Jahren. Mein Mann ist Be-
stattermeister und hatte damit angefangen,
ich bin zwei Jahre spiter mit eingestiegen.
Ananke Bestattungen haben wir spiter auf-
gekauft. Die Witwe des vorigen Besitzers
wiinschte sich junge Bestatter und da haben
wir gut gepasst. Zwischenzeitlich hatten wir
dadurch nicht nur Filialen in Leipzig, son-
dern auch in der lindlichen Umgebung. Um
unseren Anspriichen aber weiterhin gerecht
zu werden, haben wir die Filialen auf dem
Land abgegeben.

BW: Vor 15 Jahren haben Sie auflerdem ge-
meinsam das Haus Calor eréffnet. Was hat
es damit auf sich?

HP: Wir wollten eine neue Kultur der Trau-
er schaffen. Das, was sich heute weitgehend
etabliert hat, war damals noch ganz neu.
Das Haus Calor ist ein Ort, an dem Platz ist,
sich mit dem Tod in Ruhe auseinanderzu-
setzen und individuell Abschied zu nehmen.
Wir haben damals auch angefangen, Weiter-
bildungs- und Informationsveranstaltungen
in Pflegeheimen, Krankenhiusern und Kin-
dertagesstitten anzubieten. Das alles kam
sehr gut an und hat sich rumgesprochen.
Inzwischen finden viele ganz auflergewdhn-
liche Trauerfeiern im Haus Calor statt. Vor
Kurzen etwa hatten wir eine buddhistische
Zeremonie. Auch auf Kindertrauerfeiern
sind wir dort in besonderer Weise eingestellt.

8 BWO03.2015

Hedwig Portner
Geschéftsleitung

Ananke Bestattungenund
Bestattungshaus Pietat Pfeifer

BW: Sie haben den Ruf, eine besonders er-
fahrene und einfiihlsame Kinderbestatterin
zu sein. Wie fing das an?

HP: Es gab da einen Moment kurz nach der
Eréffnung vom Haus Calor. Eine Frau rief
an. Was viele Bestatter ihr verwehrt hatten,
hoffte sie bei uns zu finden: einen intensiven
und personlichen Abschied von ihrer Toch-
ter. Genau das sollte ja das Haus Calor bie-
ten. Nach dieser Kinderbestattung sprach
sich das in Leipzig rum.

BW: Wie sieht denn so ein intensiver und
personlicher Abschied aus?

HP: Eltern stehen nach dem Tod ihres Kin-
des natiirlich erst einmal unter Schock. Sie
nehmen nichts wahr und sind nicht in der
Lage, den Abschied zu gestalten — zuerst.
Aber wenn man ihnen die Freiheit lisst, sich
Zeit zu nehmen, dann kommen die Wiin-
sche hoch. Die meisten verwaisten Eltern
mochten dann gerne den Sarg von innen
und auflen gestalten, ihr Kind selbst anzie-
hen und es hineinlegen. Bei uns haben sie

dann auch die Maglichkeit, noch lange bei
ihrem Kind zu wachen. Wir stellen uns da
ganz auf ihre Bediirfnisse ein.

BW: Kinderbestattungen sind also Ihr Spezi-
algebiet.

HP: Ja, ich hatte davor keine Angst. Meine
Instinkte als Muttertier werden bei dieser Ar-
beit wach. Man kann sagen, es sind die Geis-
ter, die ich rief. Inzwischen werde ich von
Krankenhiusern und anderen Institutionen
weiterempfohlen. Etwa 80% der Kinderbe-
stattungen in Leipzig werden inzwischen von
mir begleitet.

BW: Damit {ibernehmen Sie eine wichtige
Aufgabe. Fiir welche Bereiche ist denn Thr
Mann zustindig?

HP: Mein Mann und ich teilen unsere Arbeit
klar auf. Wir wollen ja noch eine Weile ver-
heiratet bleiben. Er kitmmert sich als Bestat-
termeister um die praktische Arbeit und das
Anleiten unserer Mitarbeiter. Natiitlich gibt
es Uberschneidungspunkte.

BW: Als Industriekauffrau sind Sie auch noch
fir die Buchhaltung zustindig. Seit wann ar-
beiten Sie da mit der ADELTA zusammen?
HP: Lange. Ich weif§ gar nicht mehr, wie lan-
ge. Da hief§ die ADELTA noch anders. Mein
Mann kam von einer Messe zuriick und be-
richtete mir von der ADELTA. Ich dachte:
Das kann doch nicht klappen. Aber mein
Mann beharrte darauf, es sei ein seridses
und hilfreiches Angebot. Also machten wir
einen Probelauf. Ich habe schnell gemerke,
wie viel Entspannung mir das gebracht hat!

BW: In welchen Bereichen hat Sie die
ADELTA denn entlastet?

HP: Ich musste mich nicht mehr darum
kiimmern, wer schon bezahlt hat. Friiher
hab ich die Abende mit den Ordnern ver-
bracht. Das fiel weg und ich konnte mehr
Zeit mit meinen Kindern verbringen. Das
ist unglaublich schon.

BW: Wie reagicren Thre Kunden auf die Zu-
sammenarbeit mit der ADELTA?
HP: Verinderungen brauchen ihre Zeit. An-

fanglich waren wir nicht so gut im Kom-
munizieren. Wir wussten nicht, wie wir
es machen sollen. Trauernden kann man
schliefllich keine AGBs vorlesen. Dann ha-
ben wir unsere Beratungsstrategie umge-
stellt und seitdem klappt es super.

BW: Wie kann man sich die Beratungsstrate-
gie denn jetzt vorstellen?

HP: Wir teilen das Beratungsgesprich in
zwei Gespriche auf. In dem ersten sprechen
wir eher iiber Personliches und nur iiber die
notwendigsten Dokumente. In einer Bera-
tungsmappe finden Interessierte aber schon
Informationen iiber die ADELTA. Erst in
einem zweiten Gesprich kliren wir mit dem
Kunden die Zahlungsméglichkeiten und er-
lautern kurz und knapp die Zusammenar-

beit mit der ADELTA.

BW: Ihre Arbeit kommt in Leipzig gut an
und entwickelt sich. Welche Visionen haben
Sie noch fiir die Zukunft?

HP: Noch ein Vorteil, den uns die ADELTA
verschafft: Planungsfreiheit. Einfach weil

wir wissen, wie viel wir fiir Investitionen {ib-
rig haben. Dieses Jahr haben wir eine eigene
Blumenwerkstatt realisiert. Die kiimmert
sich um die Gestaltung unserer Filialen und
die Trauergestecke. Auflerdem haben wir
neue Klimariumlichkeiten mit einer neuen
hygienischen Versorgung gebaut. Jetzt wol-
len wir erst mal alles so halten, wie es ist. Es
wird aber sicher noch etwas kommen ...

Wir kénnen gespannt sein, was Hedwig
Portner und ihr Mann im Leipziger Be-
stattungswesen noch alles verindern. Mit
der ADELTA BestattungsFinanz haben die
beiden einen starken Partner an ihrer Seite.
Frau Portner ist ein sehr herzlicher Mensch
und man merkt ihr die Leidenschaft fiir ih-
ren Beruf sofort an. Aber auch ihre Familie
liegt ihr sehr am Herzen, weswegen sie die
zeitliche Entlastung durch die ADELTA . Be-
stattungsFinanz besonders zu schitzen weif3.

O www.anankebestattungen.de
www.pietaet-pfeifer.de

www.hauscalor-leipzig. de

Kuhl-Katafalk PIETA

- die perfekte Losung -

Hohenverstelloarer Rahmen des Katafalks « Anpassung an die SargfuBhdhe ¢ Sarg bzw. Bahre “liegt" immer auf ¢ mit und
ohne integrierte Kihlung « fahrbar oder stationdr < Oberflachen und Dekore nach Wunsch z.B. Schiefer, Altholz (Bauhaus),
Kupfer, Rost, Sandstein, lackiert efc. (Abbildung Eiche fumiert weil gekalki)

© Design ist gesetzlich geschutzt.

www.westhelle-koeln.de ¢ Tel.: 02 21 - 39 57 16
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Eine gute Leistung - eine gute Rechnung

Wie die perfekte Rechnung den Ertrag steigert!

Text: Erasmus A. Baumeister

Die meisten Bestattungsunternehmen, die
ich kenne, liefern eine moderne Leistung
mit bester Qualitdt ab. Die Kunden sind
zufrieden, oft sogar so dankbar, dass per-
sonliche Geschenke iiberreicht werden. Ich
selbst wurde schon h&ufig auf ein Stiick des
groBartigen Kuchens eingeladen, den eine
sehr zufriedene Witwe vormittags fiir den
Bestatter gebacken hatte und kurz vor mei-
nem Termin auslieferte.

In den letzten zwei Jahren schrieb ich schon
oft, aus unterschiedlichen Blickwinkeln, da-
riiber, dass es in Zukunft nicht ausschlief3-
lich um die Anzahl der durchgefiihrten
Bestattungen geht, sondern immer mehr
um die Qualitit, also Umsatz und Ertrag
pro Auftrag. So macht Ihre Arbeit Spafi, Sie
haben zufriedene Kunden, die cine perfekte
Leistung gerne gut bezahlen, und Ihr Ergeb-
nis stimmt.

Sie betreuen Thre Kunden vom ersten Kon-
take, vielleicht schon als Vorsorgekunde, bis
weit nach der Beisetzung. Die gute Bestat-
tetleistung in Deutschland liegt bundesweit
im Schnitt bei ca. 2.500,00 €. Das bedeutet,
Thre Rechnungen weisen Betrige zwischen
1.000,00 € und 6.000,00 € aus. Das ist viel
Geld, aber nicht zu viel. Wiren das Fanta-
siepreise, dann wiren Sie schon lange nicht
mehr am Markt. Fiir dieses Geld wiirden Thre
Kunden wahrscheinlich lieber in Urlaub fah-
ren, geht jetzt aber nicht, Oma ist tot.

Sie bieten maximale Individualitit, Qua-
litdt, Zeit, modernstes Equipment, Know-
how, Engagement, starke Nerven (trauernde
Hinterbliebene + knallharte Situationen bei
der Bergung), 24-Stunden-Dienst, und das
sicben Tage die Woche, juristisches Fach-
wissen, Logistik, Terminplanung, trésten-
de Worte, unglaubliche Riumlichkeiten,
groffartige Kreativitit, Auswege in jeder
Situation, Verstindnis, finanzielle Losun-

BW03.2015

gen, Hilfe, tolle Technik, Kontakte, Wa-
reneinsatz, Mediation und vieles mehr. Das
muss man erst mal alles kdnnen und wollen.
Und das muss natiirlich auch alles bezahlt
werden. Der Hinterbliebene hat aber bisher
kaum die leiseste Idee, was ein Bestatter so
alles macht. Er kennt nur die gut gemeinten
Ratschlige des superschlauen Nachbarn, der
genau weif$, dass man beim Bestatter hol-
lisch aufpassen muss, sonst kostet es sofort
10.000,00 €. Diese Sorge nehmen wir Ihren
Kunden ja bereits durch ein optimal auf Thr
Unternechmen  abgestimmtes
kationskonzept mit der Website als Mittel-
punke. Ein perfektes Kommunikationskon-
zept bewirkt nach ein bis zwei Jahren, dass
immer weniger Menschen beim Erstkontakt
mit dem Bestatter einfach mal pauschal
behaupten, dass die verstorbene Oma ja so
fiirchterlich bescheiden war. Der Abbau
dieser irrwitzigen Schutzbehauptung ist ein
Hauptziel eines modernen Kommunika-

Kommuni-

tionskonzepts. Das geht immer und auch
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tiberall, jedoch fiir jedes Unternehmen und
jede Region mit etwas anderen Instrumen-
ten. Gerne erzihle ich Thnen hierzu mehr in
einem personlichen Gesprich in Threm Un-
ternehmen.

Eine so umfangreiche und gute Leistung
braucht eine umfangreiche und gute Do-
kumentation in der Rechnung an den Auf-
traggeber. Die detaillierte Rechnung schafft
Vertrauen, Transparenz, wertet das Image
auf und erzeugt beim Kunden eine wertvolle
Zufriedenheit. Ich sehe oft immer noch die
Rechnungen, die sich auf drei bis vier Zei-
len beschrinken: Bestattung Josef Schmitz,
Eichensarg, Erledigung der Formalititen
= 2.435,40 €. Das klingt nach 4 Kalsch, 2
Mettbrétchen = 11,50 €. Es geht um viel
Geld, es geht um qualifizierte Leistung, es
geht um eine Ausnahmesituation und es
geht um die Wiederlegung von Klischees
und Vorurteilen. Die perfekte Rechnung ist
fiir den Kunden die Sahne auf dem Kakao,
ist das Upgrade in die Prisidentensuite, ist

der Vertrag fiir eine lange Kundenbindung.

Der hier dargestellte Leitfaden zur Optimie-
rung von Bestattungsrechnungen ist eine
Sammlung aus Beispielen. Nicht alle Positi-
onen sind fiir jedes Unternehmen passend.
Die regionalen Unterschiede sind riesig und
miissen beachtet werden. Auch muss sich der
Bestatter mit seiner optimierten Rechnung
wohlfiihlen. Das bedeutet, dass die hier auf-
gefiithreen Vorschlige immer sehr stark indi-
vidualisiert werden miissen. Auch bedeutet
eine solche Umstellung zunichst viel Arbeit,
aber die Kundenzufriedenheit steigt weiter,
da der Kunde plétzlich genau sieht, was er
fiir sein Geld bekommen hat. Das Ziel einer
solchen Rechnungsoptimierung ist natiir-
lich auch die Steigerung des Umsatzes und
Ertrags pro Auftrag durch die detaillierte
Abrechnung der gesamten Bestatterleistung.

1. Die Rechnung darf auch zwei, drei
oder vier Seiten lang sein, je linger,
desto besser.

2. Je mehr auf der Rechnung aufgefiihrt
ist, umso mehr hat der Kunde auch
bekommen.

w

10.

Das lisst den Preis niedriger erscheinen.
Jede Einzelleistung wird auch einzeln
mit Preis aufgefiihrt.

Jede Bestattersoftware und auch Text-
verarbeitung gibt das her. 1.
Die Rechnung aus der Autowerkstatt
ist auch mehrseitig, jede Dichtung fur
die Olablassschraube (0,50 €) wird
einzeln aufgefiihre.

Ziel ist es, die Dienstleistung des
Bestatters so transparent in der
Rechnung darzustellen, dass jeder

sie versteht.

Die Rechnungsposition , Erledigung
der Formalititen fiir 180,00 € entfillt
und wird durch viele Einzelpositionen

ersetzt. Bei einem Auftrag ist der Be- 12.

statter zwei Stunden hiermit beschiftigt,
bei einem anderen aber zwei Tage. Diese
Darstellung ist weder fiir den Bestatter
noch fiir den Kunden fair.

Arbeitszeit ist heutzutage das Teuerste.
Also muss diese auch adiiquat darge-

stellt und abgerechnet werden. 13.

Die Arbeitsstunde eines Bestatters
muss so abgerechnet werden, wie ein

ortlicher Handwerksmeister eine
Stunde seiner Arbeit in Rechnung
stellt. Also 50,00 € bis 80,00 €,
regional sehr unterschiedlich.

Wenn der Bestatter jetzt fiir die
Formalititen im Sterbefall XY 5,5
Stunden benétigt hat, dann steht auf
der Rechnung 5,5 Stunden 4 60,00 € =
330,00 €. Natiirlich mit genauer Auf-
schliisselung: Schriftliche Abmeldung
bei der Krankenkasse und Renten-
versicherung 0,5 h, Terminabsprachen
mit der Friedhofsverwaltung und dem
Pfarrer 0,75 h, Beantragung der Sterbe-
urkunden 0,25 h, Terminabsprache mit
Trigern und Florist 0,5 h etc.

Auch das Beratungsgesprich ist abzu-
rechnen. Beispiel: Zwei Beratungen in
Threm Haus inkl. An- und Abfahrt
120,00 €. Wenn Sie das nicht machen,
dann muss diese Position trotzdem auf
der Rechnung auftauchen, aber beim
Preis steht 0,00 €.

Bei durchlaufenden Positionen, die

1:1 durchgereicht werden, macht der
Bestatter aus kaufminnischer Sicht

ifs WAL SamOSsa 0

Telefon: +49(0)345. 689 20085 | Email: info@samosa.de

SAMO!

& LR

i

Alle Urnen kiinnen individuell mit Urnenschmuck
aus der SAMOSA-Kollektion kombiniert werden. i
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schon einen Verlust. Der Bestatter be-
zahlt seine Lieferanten sofort und

weif§ gar nicht, wann er sein Geld von
den Kunden bekommt. D. h., er geht in
finanzielle Vorleistung ohne Verzin-

sung. Auflerdem hat er auch wieder
Arbeitszeit investiert (mindestens die
Erwihnung dieser Positionen auf der
Rechnung). Also miissen durchlaufende
Positionen mit einer Bearbeitungs-
gebiihr von z. B. 5% berechnet werden.
Der Kunde versteht das, weil er das
auch aus vielen anderen Bereichen kennt.
. Bei der Abrechnung der hygienischen
Versorgung/Erstversorgung/Waschung
werden natiirlich auch die Namen der
eingesetzten Chemikalien erwihnt.

Der Bestatter ist ein absoluter Experte
auf seinem Gebiet und die Nennung
von Fachtermini (Chemikalien, Ver-
fahren etc.), die sonst kaum einer kennt,
steigert seine Position und rechtfertigt
den Preis.

. Begleitung der Trauerfeier und Bestat-
tung auf dem Friedhof sowie die Er-
stellung von Trauerdruck und Anzeigen
etc. werden nach Zeit abgerechnet.

. Die eigenen Dekorationen des Bestat-
ters werden natiirlich auch berechnet,
evtl. in drei verschiedenen Kategorien:
a) Basis, b) Klassik, c) Individual, o. 4.

. Uberfithrungen, z. B. Krematorium
etc., sind immer nach Kilometern
abzurechnen, so steigen Transparenz
und Umsatz.

. Alle eingesetzten Produkte (Sarg, Urne,
Wische, Papiere etc.) werden genau be-
schrieben. Die Beschreibung erfolgt
immer im ganzen Satz. Fiir alle
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Produkte miissen Namen und Produkt-
beschreibungen entwickelt werden,

die dann immer als Baustein in die
Rechnung eingefiigt werden. Je hoch-
wertiger das Produkt, umso linger die
Beschreibung. Natiirlich wird immer

nur die absolute Wahrheit transportiert.

Beispiel: Dieser klassische Truhensarg
wird seit iiber 60 Jahren unverindert
von der Miinsterlinder Sargmanu-
faktur Biebermann in Nottuln in
liebevoller Handarbeit hergestellt.

Es wird nur heimische Eiche aus der
nachhaltigen Forstwirtschaft verwen-
det. Dieser Sarg trigt das Qualitits-
siegel des VAZB. Die heimische Her-
stellung, die regional gewachsene Eiche
und die traditionelle westfilische Form
machen dieses Bestattungsgefif zum
zeitlosen Klassiker fiir die kirchliche
Erdbestattung in unserer Region.

Die einzigartige Wandstirke von 28
Millimeter massiver Eiche garantiert
die maximal mégliche Erddrucksicher-
heit. Die natiirlich schimmernde Ober-
fliche ist nur mit echtem Bienenwachs
behandelt. Sechs schwere massive
Gusseisengtiffe, mit den floralen
Elementen des Lebensbaums, ermog-
lichen diesem besonderen Kunstwerk
auch den wiirdigen Transport bis zur
endgiiltigen Ruhestitte. Die Gestaltung
des Deckels erinnert an den Dachstuhl
der katholischen Kirche St. Peter, eines
der Wahrzeichen ...

. Der Sarg ist immer die héchste Position

auf der Rechnung. Der Sarg ist aber
auch das unbeliebteste Produkt.
Niemand hat eine Bezichung zum
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Sarg. Also muss dieses Produkt auch
entsprechend aufwendig auf der Rech-
nung dargestellt werden.

. Es ist auch immer sinnvoll, ein bis zwei
Positionen auf der Rechnung mit 0,00 €
oder ,,ohne Berechnung® anzusetzen
(z. B. eine kleine individuelle Leistung
oder evtl. die Decke fiir den Sarg etc.).
So sind Sie bei einer eventuellen Be-
schwerde in einer perfekten Situation
und kénnen auf die schon vorgenom-
mene Nichtberechnung von Leistungen
verweisen.

Der Kunde soll spiter ganz genau schen, was
er fiir sein Geld bekommen hat (Produkte,
Dienstleistungen,  Arbeitszeit, Know-how
etc.), bis in das letzte Detail. Jede einzelne
Position wird dem Kunden absolut fair, nach-
vollziehbar und logisch erscheinen. Dafiir
kénnte und wollte er es nicht selbst machen.
Da die Rechnung jetzt aus z. B. 71 Einzelpo-
sitionen besteht und nicht mehr aus vielleicht
nur 12, wird sich auch die Gesamtrechnungs-

summe erhéhen. Ich habe gemerke, dass ge-
rade die Abrechnung der tatsichlich benétig-
ten Zeit viele Bestatter Uberwindung kostet.
Aber das ist unnétig, wir sind in Deutsch-
land, hier ist Arbeitszeit das Teuerste was es
gibt, das weif$ jeder. So seltsam es klingt, aber
Thr Kunde wird noch zufriedener mit Thnen
sein, obwohl er mehr bezahlt. Er ist zufrie-
dener, weil er alles versteht und ein gutes
Gefiihl bleibt, bis zum nichsten Auftrag aus
dieser Familie. Und Sie sind zufrieden, weil
Ihre Leistung bis zum letzten Handgriff jetzt
addquat bezahlt wird.

O  www.erasmusl248.de
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Karin George ,‘
Bestatterin aus Béhlen .
bei Leipzig, - ;l
ADELTA-Partnerin 1
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Endlich Zeit fur mich! %

[El#xq[w] Wir — mein Frauchen und ich — sind viel entspannter als friiher. Sie hat mehr Zeit fiir Spaziergange .
i und ist auch Sorgen und Arger mit dem Warten aufs Geld los. Die ganze Arbeit mit dem Forderungs-
[m]u= management ist vom Tisch. Das regelt alles ADELTA fiir uns. (Basset Wilma, Chefhund, Bestattungshaus George)

ADELTA.FINANZ AG

Vertrauen — Sicherheit — Zuverlassigkeit

www.adeltafinanz.com
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Friseur-Gesprache in einer Gegend,

in der man iiber Geld angeblich nicht spricht!

Text: Anja Strunz-Happe

Uber Geld redet man nicht, und schon gar
nicht, wenn es um die Beerdigung geht. Ein
Klischee, das viele Menschen gepréagt hat
und das sich nicht nur durch Generationen
von Familien zieht. Auch Bestatter sind von
diesem Klischee nicht so ganz verschont
geblieben. Denn wére die Dame, die gerade
ihren Kopf nach hinten geneigt und scham-
poniert wird, dariiber informiert gewesen,
dass es langst iiblich ist, auch Bestattungs-
kosten in Raten zu begleichen, wédren ihr
manche Sorgen und Note erspart geblieben.

Man traf sich seit Jahren im Friseursalon um
die Ecke. Mit der Zeit wurden die Kunden
vertrauter miteinander. Es kam dadurch
immer hiufiger vor, dass auch iiber Priva-
tes gesprochen wurde. ,Als meine Toch-
ter starb, war sie schon linger auf Harz IV
angewiesen®, berichtete die Dame. ,Durch
eine lange, schwere Krankheit ist sie ar-
beitslos geworden. Niemand von uns hatte
in der traurigen und schweren Phase ihrer
Krankheit jemals dariiber zu reden gewagt,
ob es eine Bestattungsvorsorge gab. Und als

Einwohnerzahl:

@® bis20.000

@ 20.000bis100.000

@ 100.000 bis 500.000
iber 500.000
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es dann so weit war und wir mit Kosten von
mehreren Tausend Euro konfrontiert waren,
quilten uns zusitzlich zum Schmerz tiber
den Verlust unserer Tochter Néte, iiber die
wir kein Wort iiber Lippen brachten. Wir
waren einfach nicht in der Lage dazu. Wir
konnten es uns nicht leisten, Freunde und
die Nachbarn einzuladen. So wurde es sehr
still um uns, als wir den Friedhof allein ver-
lassen haben, mein Mann und ich. Das, was
man dann mit ,in aller Stille’ beschreibt,
passte so gar nicht zu unserer Tochter.

Da wurde nun doch iiber Geld geredet. Hier
auf dem Land. Wo jeder jeden kennt. Oder
etwa nicht? Weif$ man in der Nachbarschaft
Tatsichliches iiber Finanzielles? Menschen,
die angeben, fiir ihre Beerdigung vorgesorgt
zu haben, weil ihnen der Mut dazu fehlt ein-
zugestehen, dass ihnen dies finanziell nicht
moglich ist, sind keine Seltenheit. Wie gut
ist es, wenn Bestatter die Geldfrage offen-
siv und beherzt ansprechen, noch bevor sie
mit Hinterbliebenen iiber Preise fiir einen
Sarg oder die Trauerfeier reden. Die Hemm-
schwelle, iiber einen finanziellen Engpass
zu sprechen, ist fiir Betroffene viel héher
gesteckt als fiir den Bestatter. Je selbstver-
stindlicher er derlei Themen anspricht,

¥
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umso sicherer kann er sein, dass er sein Geld
auch bekommt. Aktuelle Statistiken* {iber
Zahlungsverhalten und Zahlungsausfille
sprechen fiir sich. In den lindlichen Regio-
nen lagern viermal mehr Bestattungshiuser
ihr Forderungsmanagement an den Premi-
umdienstleister ADELTA Bestattungs- Fi-
nanz aus als in Grof$stidten. Auch die Zahl
der Hinterbliebenen, die Ratenzahlung
wihlen, steigt kontinuierlich an. Auf dem
Land hat eben doch nicht jeder das Geld fiir
seine Beerdigung angespart, und Hinterblie-
bene mit finanziellen Engpissen scheinen
keine Ausnahme zu sein. Immerhin arbeiten
bereits 37 % der Bestattungshiuser in lindli-
chen Regionen mit der ADELTA Finanz AG
zusammen. In stidtischen Regionen sind es
vergleichsweise nur 13 %. Je grofler die Orte
sind, desto weniger wird das Forderungsma-
nagement ausgelagert. Wer kennt schon sei-
nen Nachbarn wirklich so gut, dass er iiber
seinen Kontostand Bescheid weif$? (<)

0 www.adeltafinanz.com

*Quelle: ADELTA.FINANZ AG/Kunden-

verteilung nach Einwohnerzahl in %

IMERSCHEINEN

Ausdruck des persénlichen Abschieds

Die jetzige Kundengeneration wiinscht sich
immer mehr Individualitdt bei der Trauer-
feierlichkeit - und wer als Bestatter diese
Wiinsche erfiillen kann, unterscheidet sich
von Wettbhewerbern, die sich auf unpersén-
liche, in Serie hergestellte Produkte be-
schranken.

Ein neues Produkt kann das individuel-
le Angebot von Bestattungsunternechmen
erweitern und die Bestattungskultur be-
reichern: das URGA Urnengewand. Ein
URGA Urnengewand entspricht den Vor-
stellungen eines Trauernden, der Person-
lichkeit des Verstorbenen mehr Raum zu

geben. Eine hochwertige und einzigartige
textile Schmuckurne kann mit unseren Ge-
staltungsvarianten, aber auch mit Bildern
des Verstorbenen und passenden Texten
bedruckt werden. Damit erhalten Erinne-
rungen einen ganz besonderen individuellen
Ausdruck.

Bestatter kénnen auf www.urnengewand.de
beim Unternehmen URGA Urnengewand
Musterexemplare  in  unterschiedlichen
Stoffdesigns und Gestaltungsvarianten be-
stellen und einen Katalog anfordern. (<]

0 www.urnengewand.de

Seebestattungs-Reederei Albrecht
Friedrichsschleuse 3a

26409 Carolinensiel-Harlesiel

Tel.: 04464 -1306

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

Seebestattungs-Reederei

Albrecht
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PowerOrdo Krematorium

Fir eine perfekte Auftragsabwicklung in der Feuerbestattung

Nachdem inzwischen so viele Bestattungs-
unternehmen Rapid Datas bekannte Be-
stattersoftware PowerOrdo erfolgreich
einsetzen, war die Entwicklung von Power-
Ordo Krematorium ein logischer, sinnvoller
néchster Schritt: PowerOrdo Krematorium
bietet die gleichen Annehmlichkeiten wie
die marktfiihrende Bestattersoftware und
beriicksichtigt dabei alle speziellen Anfor-
derungen der Krematorien, von der Sargan-
nahme iiber die Eindscherungsplanung bis
zur Fakturierung und Buchhaltung.

Sicherheit hat héchste Prioritat

Neben der hohen Leistungsfihigkeit fiir
eine optimale Zusammenarbeit von Be-
stattern und Krematorien ist die Sicherheit
des Programms besonders hervorzuheben:

BW03.2015

Uber eine bidirektionale Internet-Schnitt-
stelle wird ein zuverldssiger Austausch
aller relevanten Daten zwischen Bestat-
tungshaus und Krematorium gewihrleis-
tet — von der Ubermittlung der Sterbe-
falldaten tber die Terminverfolgung des
Kremationsprozesses bis zur Ubertragung
von Dokumenten.

Klar gestaltete Symbole geben Auskunft
iiber den Auftragsstatus, eventuell fehlende
Dokumente oder den Urnenverbleib. Der
Ausdruck von Sarg- oder Urnenetikett,
Urneniibergabebestitigung oder -begleit-
schein und weiteren Dokumenten erfolgt
in Sekundenschnelle. Im Ergebnis bedeutet
dies insgesamt einen deutlich verringerten
Abstimmungsbedarf und eine erhebliche
Zeitersparnis auf beiden Seiten sowie ef-
fizientere Abliufe und eine optimale Aus-
lastung im Krematorium. Die vereinfachte
Rechnungsstellung und zahlreiche statisti-
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sche Auswertungen sind weitere niitzliche
Funktionen.

Attraktiv fiir Bestatter mit

und ohne PowerOrdo

Die Mitarbeiter im Krematorium kénnen
sich mit PowerOrdo Krematorium nicht
nur dariiber freuen, zu einem begehrten
Kooperationspartner fiir die Bestatter zu
werden, sie selbst genieffen den aufierge-
wohnlich kundenfreundlichen Service bei
Rapid Data. Uber eine Schnittstelle zu
anderen Bestatter-Systemen kénnen auch
Bestatter ohne PowerOrdo von PowerOrdo
Krematorium profitieren, allerdings ohne
den Riickfluss von Status-Informationen.
Inzwischen arbeiten die ersten Kremations-
betriebe erfolgreich mit dieser zukunftssi-
cheren EDV-Losung. Q

0 www.rapid-data.de

MIT UNS
LEBT IHR
LEBENSWERK
WEITER.

Ahorn AG_ | Unternehmensentwicklung
05751 /96468 01
peter-ludwig.jessen@ahorn-ag.de

Sie suchen nach einem Nachfolger
fir Ihr Bestattungsinstitut?

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

Die Ahorn AG ist deutschlandweit an der Weiter-
flihrung erfolgreicher Firmen interessiert. Gerne
fithren wir ein personliches Gesprdach, um
gemeinsam mit lhnen {ber die Zukunft Ihres
Instituts zu sprechen und um lhre Unternehmens-
nachfolge zu sichern.

Oder Sie nutzen unseren Unternehmenswert-
rechner auf www.ahorn-ag.de - dort kbnnen Sie
sich anonym und unverbindlich Giber den Verkaufs-
wert Ihres Betriebes informieren.

BRI sPRACHVERSTARKER e.K.

DOMNATUSSTRARE 156 50259 KOLN
TEL 02234 / 2004040 FAX 02234 / 2005240
info@linn-sprachverstaerker.de

8NN sprACHVERSTARKER

Mobile Lautsprechersysteme fiir Bestattungen

- Hochwertigey robuste Profigerate, glasklarer Kilang,
auch auf weite Entfernungen

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

- Lajensichere Bedienung
= Individuelle Ausstattungen durch Bausteinsystem
- Einspielen ausgewshlter Travermusiksmaglic

- Kirzeste Aufbauzeiten dank:
- drahtlioser Mikrofontechnik
- netzunabhangigem Akkubetriah
= Unverbindlicher Teststellungsservice

- Wirbetreuan Sie auch nach dem Kauf,
eigene Technikabteilung - schnelle Bearbeitung

Profitieren Sie von unserem Beratungsservice !
Unter 02234 / 200 40 40 stehen wir [hnen jederzeit
gerne zur Verfugung,

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

BWo03.2015 17/
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DEVOTA 2015

Darauf wartet die ganze Branche: Vom 25.
bis zum 27. September findet im Gsterrei-
chischen Ried/Innkreis die DEVOTA statt,
die internationale Fachmesse fiir Bestat-
tungsbedarf, Friedhofsbedarf, Steinmetz-
bedarf und Grabmalgestaltung.

Dank der Kooperation zwischen der Messe
Ried GmbH als Hausherr und der Impuls
Messegesellschaft GmbH, die die DEVOTA
inzwischen im dritten Jahrzehnt veranstal-
tet, darf sich der Besucher auf Neuerungen
freuen, die es in dieser Form im Messege-
schehen fiir das europiische Bestattungsge-
werbe so geballt noch nicht gegeben hat.

Das fingt mit den Eintritesgeldern an: Wer
sich vom 1. Mai 2015 bis zum 15. August
2015 als Besucher unter www.devota.at re-
gistrieren lisst, hat freien Eintritt auf das
Messegelinde. Wer sich erst spéter fiir einen
Besuch entscheidet, zahlt 20 Euro und er-
hilt zugleich einen Gutschein tiber 5 Euro
fiir den Verzehr in der Messe. Fiir eine inter-
nationale Messe ist das ein Novum; fiir ver-
gleichbare Messen in dieser Groflenordnung

18 BWO03.2015

hat man in der Vergangenheit Eintrittspreise
von 30 bis 50 Euro zahlen miissen.

Gratis-WLAN fiir die Besucher und Aus-
steller und kostenlose Parkplitze
zeigen, dass es den Veranstaltern

Macher sich dabei aktueller Themen der
Branche annehmen werden und ein Rah-
menprogramm vorbereitet haben, das ihrem
guten Ruf als Impulsgeber der Branche
gerecht wird.

Fester Bestandteil der DEVOTA ist

IMSORTIMENT )

2005-2015

ABENDGOLD Design|Urnen feiert Jubildum

Es gibt Urnen, die sind einfach da, und es
gibt Urnen, hinter deren Herstellung ste-
hen ein Gedanke und eine besondere Kre-
ativitat. ABENDGOLD Design-Urnen geho-
ren zweifelsfrei zu den Produkten, die sich
durch eine spezielle Philosophie, verbunden
mit kiinstlerischem Anspruch, auszeichnen.

Im Jahr 2005 wurde ABENDGOLD
Design|Urnen von dem in Kéln lebenden
Designer, Illustrator und Bildhauer Karl
Wissing ins Leben gerufen. Im Rahmen
der Urnenbeisetzung eines nahen Ver-
wandten entwickelte er die Idee, Urnen
durch Gestaltung besonderer Illustratio-
nen und Designs eine persénliche Note zu
verleihen. Die Marke hat sich inzwischen

fest in der Bestattungsbranche etabliert. werksbetrieben oder Behindertenwerk-
Die Produkte werden aus verginglichen stitten ausgefiithrt. Im Jahr 2012 gewann
Materialien gefertigt (Ton, Holz und Kar-  die Urne ,,Golden Garden® aus der Cubus-
ton). Die Designs verkorpern symbolisch ~ Serie den Bestatter-Award.

Abschied, Trost, Verginglichkeit und Auch in den kommenden zehn Jahren

ernst ist mit der Aussage SWir
sind die DEVOTA — und das
bedeutet Service®. Ein inte-

Wir sind
die DEVOTA -
und das bedeutet
Service

seit vielen Jahren die angegliederte
Publikumsausstellung unter dem
Titel ,Der Weg“ mit kostenlo-
sem Eintritt und drei tiglichen

ressantes, marktnahes An-
gebot auf einer Ausstellungs-

Neuanfang. Ein Sortiment mit vielen Fa-
cetten: Erhiltlich sind die Ausfithrungen
Oko, Vintage, Solitir, Motiv, Cubus oder
die Urne zum Selbstgestalten. Die Pro-
duktion wird von spezialisierten Hand-

diirfen wir uns auf kreativ gestaltete Ur-
nen und interessante Ideen freuen, die
Karl Wissing entwickelt. (<]

0 www.abendgold.com

fliche von ca. 10.000 qm,
verteilt auf sechs Hallen, in
denen mehr als 100 Aussteller
erwartet werden, machen das Angebot
komplett.

Zudem wird es zum zweiten Mal am Freitag
den Friedhofsthementag geben, den die Os-
terreichische Steinmetzinnung ausrichtet.
Details dazu demnichst. Mit dabei ist — an
allen drei Messetagen — die ARGE Urnen-
hain mit ihren Modernisierungsvorschligen
fiir bestehende Friedhofe. Friedhofsbetrei-
ber und -verwalter diirfen inspirierende Ide-
en und praktische Lésungen erwarten.
Vortrige, Lesungen, Workshops und die
beliebten ,, Dialog-Gespriche® bieten ein Fo-
rum fiir den Gedankenaustausch mit Kolle-

gen und Kunden. Klar, dass die DEVOTA-

lebensnahen und interessanten
Vortrigen.

Diese Veranstaltung wird auch diesmal
in bewihrter Kooperation mit dem Mobilen
Hospiz des Roten Kreuzes Ried, der ARGE
Urnenhain und der Osterreichischen Stein-
metzinnung Kontakte zum Endverbraucher
schaffen und die Aufmerksamkeit der Me-
dien sichern.

O 25 bis 27 September 2015
Freitag und Samstag 10 bis 18 Uhr
Sonntag 10 bis 17 Ubr

Ried im Innkreis, Osterreich

www.devota.at

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
mafRgeschneiderten Unikat und liefern das komplette
Zubehorprogramm fiir die stilvolle Trauerfeier.

Ralf Krings

Waren aus NE-Metallen
Metallgestaltung

Donatusstraf3e 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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Nur mehr ist auch mehr

Bestattertag Intensiv - die Deluxe-Version des Bestattertags:
mehr Information, Beratung und Austausch.

Der Bestattertag wurde im Jahr 2001 ins
Leben gerufen und hat sich inzwischen zu
einer unverzichtbaren Fachveranstaltung
fiir die Bestattungs- und Friedhofsbranche
etabliert. Zahlreiche Unternehmen kdnnen
bis heute davon profitieren: Sie genieRen ei-
nen respektablen Gewinn, der sich nicht nur
nachweislich in Zahlen ausdriickt, sondern
auch im Image des Bestattungshauses bzw.
des Friedhofs am Ort.

Das neue Baby heifit nun Bestattertag In-
tensiv: eine ganztigige Veranstaltung als
Deluxe-Version. Hier gibt es noch mehr
Fachvortriige, Informationen, Wissens-
wertes und Praxishilfe von Experten sowie
einen konstruktiven Austausch. Herzlich
cingeladen sind alle Bestatter und ihre
Mitarbeiter, die ihren Unternehmenser-
folg optimieren und sich weiterentwickeln
mochten.

Am 10. Juni findet in Stuttgart der erste
Bestattertag Intensiv statt. Geplant sind
fiir dieses Jahr mehrere Veranstaltungen
an unterschiedlichen Orten mit 10-15
Fachvortrigen. Wer diese Gelegenheiten
nicht nutzt, dem kann einfach nicht mehr

geholfen werden. Q

0 wwuw.bestattertag.de
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Zukunft garantiert
ihre Ruhe ahen/ wollen:

Bergbestattung -schweiz.ch

Den Sternen am nachsten.

. Verlangen Sie eine unverbindliche Offerte und verschaffen
Sie sich einen Uberblick iiber unsere Angebote.

Bergbestattung Schweiz
Via da Scola 4 | 7180 Disentis—Mustér
Tel: +41 81 936 44 44 | info@bergbestattung-schweiz.ch
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Nachgelesen

IMREGAL )

In dieser Ausgabe mdchten wir [hnen zwei interessante Titel aus dem aktuellen
Verlagsprogramm des Giitersloher Verlagshauses (www. gthv.com) vorstellen.

Angelika Kaddik
s SClMErECD
Perlen s .
=5 Wie aus Schmerzen Perlen werden
Y 4
oS Mein Trostbuch
- .
s
- . 140 Seiten
——— Pappband

ISBN 978-3-579-07305-7
Giitersloher Verlagshaus
€14,99(D]/€15,50[A]/ CHF 21,90 [CH]

Ein Geschenkbuch fiir Trauernde mit unterstiitzenden Texten,
Bildern, hilfreichen Ritualen und Kérperiibungen

Einen geliebten, nahestehenden Menschen zu verlieren, 16st tiefe
Trauer in uns aus, und es ist schwer, diesen Verlust tiberhaupt zu be-
greifen. Es gibt keinen Trost, und niemand kann den Verstorbenen
ersetzen. So hinterlisst der Tod in uns eine tiefe Wunde, die ihre
Zeit zum Heilen braucht, und wir verlieren ein Stiick von uns und
dem, was uns in unserem Leben Halt gibt.

Perlen gelten als Symbol fiir Trauer und Trinen. Und wie die Mu-
schel mit ihrem Schmerz leben muss und dabei Schicht fiir Schicht
ihr Perlmutt um die Verletzung legt, kénnen auch wir unsere Trauer
annehmen und Schritt fir Schritt unseren ganz persénlichen Weg
durch die Trauer gehen. Die Autorin lddt ein, dieses Buch als einen
Begleiter auf dem Trauerweg zu nutzen, und macht Mut, Trauer an-
zunehmen. Sie entfaltet die Botschaft: Aus unserem Schmerz kann
etwas Kostbares entstehen. (<)

AnjaKieffer, Katja Pagel

Opas Reise zu den Sternen

EinKinderbuch zu Tod und Trauer

40 Seiten, durchgehend 4/4-fbg.,

mit ca. 20 lllustrationen von Katja Pagel
Pappband

ISBN 978-3-579-07306-4

Gutersloher Verlagshaus
€12,99[D]/€13,40[A]/ CHF18,90[CH]

Ein beriihrendes Kinderbuch mit lllustrationen

fiir Fiinf- bis Zehnjahrige

Alle Menschen sind Sterne, bevor sie auf die Erde kommen — das
glaubt zumindest Jakobs Papa. Und da ist fiir den Jungen alles klar:
Der Opa ist einfach wieder zu seinen Freunden zuriick in den Him-
mel. Papa sagt, Tod ist nur ein Wort. Es bedeutet, dass die Zeit auf
der Erde zu Ende ist. Fiir den Opa hat jetzt die Zeit bei den Sternen
angefangen.

Mit dieser berithrenden Geschichte von den Sternen haben Er-
wachsene die Moglichkeit, Kindern eine hoffnungsvolle Erklirung
zu vermitteln, warum ein vertrauter Mensch gestorben ist und was
nun mit ihm passiert. Und dann ist da noch die Beerdigung und
ganz viel Angst und Traurigkeit: Dieses sensibel geschriebene und
illustrierte Kinderbuch greift diese Emotionen auf und macht ein
trostliches Verstehen maoglich. Q

Seebestattungen ab Cuxhaven / Nordsee
-Die Reederei |lhres Vertrauens-

REEDEREI

NARG

p'nfonnarmnen EberSeebes!aﬁungen und Gedenkfahrren zum Todestag erhalten Sie aqunfrage

T . | T

LTy TR g

Reederei NARG | Kapitan-Alexander-Str. 19 | 27472 Cuxhaven | Tel. (04721) 7 2501 | Fax.(04721) 72 51 00

info@reederei-narg.de www.reederei-narg.de
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Der personalisierte Edelstein

Eine Verbindung fiirs Leben

Um dem Gedenken und der Erinnerung
einen besonders personlichen und nach-
haltigen Ausdruck zu verleihen, bietet das
Unternehmen Mevisto nun die Herstellung
personalisierter Edelsteine als Erinne-
rungsschmuck an.

Hierbei werden aus dem biogenen Mate-
rial extrahierte Elemente verwendet, die
zu einem farbigen Saphir oder Rubin ver-
arbeitet werden. Das weltweit einzigartige
Konzept garantiert, dass sich die simtlich
gewonnenen Elemente auch im Edelstein
nachweislich befinden. Mit dieser Idee hat
das bestehende Angebot der verschiedenen
Bestattungsarten noch eine weitere interes-
sante Facette dazugewonnen.

Der personalisierte Edelstein ist jedoch
auch bei vielen anderen besonderen Anlis-

sen im Leben ein extravagantes Schmuck-  mit Individualitdt und Asthetik.

Ereignis, das Ihnen wichtig ist. Hier ver-
binden sich Ewigkeit und Wertschitzung

Q

stiick der Erinnerung, z. B. zur Geburt,
zum Geburtstag, zum Hochzeitstag oder @  www.mevisto.eu

zu einem ganz persdnlichen Datum oder
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individuel
besonders
kostenglinstig

Alteingesessenes
Bestattungshaus

in45... (Essen)in guter Lage

Kontaktaufnahme unter
Chiffre-Nr. BW 03-15-02

El HUNTEMAMNN Gz

Schleuse 2
26434 Hookslel

Forn: 0 44 25/17 37
www.reederei-huntemann.de

aus Altersgriinden zu verkaufen.

IMGESCHEHEN )

Die Fachtagung in Reutlingen im Juli

Der 6. Reutlinger Friedhofstag bietet am 16.
Juli 2015 einen guten Rahmen, um sich bei
der detaillierten Leistungsschau iiber ak-
tuelle Produkte aus den Bereichen Bestat-
tungsbedarf, Friedhofs- und Kommunaltech-
nik zu informieren.

Ideal ist das Ausstellungsgelinde auf dem
Reutlinger Hauptfriedhof ,Rémerschan-
ze“. Auf den noch nicht belegten Griberfel-
dern findet sich ausreichend Platz um tech-
nisches Gerit im Einsatz zu erleben oder
selber zu testen. In den angrenzenden Aus-
stellungszelten prisentieren die Aussteller
ein breites Sortiment an Bestattungsbedarf,
Softwarelésungen,  Arbeitsschutzmitteln
und niitzlichen Produkten fiir den tigli-
chen Arbeitseinsatz auf einem Friedhof.

Am Vortag, den 15. Juli 2015 findet in
Reutlingen eine Fachtagung zu aktuellen
Themen aus dem Friedhofswesen statt.
Aufgrund der guten Resonanz in den Vor-
jahren freuen sich die Veranstalter auch in
diesem Jahr auf zahlreiche Teilnehmer, die
sich die interessanten Vortrige anhéren

und sich in der Diskussion untereinander
austauschen kénnen.

Mit dem Reutlinger Friedhofstag wurde so-
mit aus der Kombination von Fachseminar
und Fachausstellung ein optimales Forum
zum Erfahrungsaustausch der Fach- und

Fihrungskrifte im Friedhofswesen aus dem
gesamten Bundesgebiet geschaffen. Fiir den
Besuch des kostenpflichtigen Fachseminars
ist eine Anmeldung erfordetlich. (<)

0 www.reutlinger-friedhofstag.de

FAIRPRE!S

Bestattungsbedarf. GiUnstig&schnell.

Motive frei wahlbar!

Nur fur kurze

FAIRPREIS! Jetzt Grat

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

Zeit: Die 8+2 Aktion von
isprodukte sichern!

PRE!S

: Exklusiv fil
. 10.06.2015 und nur

r Bestattungswelt-Leser gultig bis

solange der Vorrat reicht!
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Bestatter sucht
Bestattungswagen

E-Klasse W 211 ab 2003
Vito oder VW T 5 ab 2004

Tel. 02685-636 Fax 02685-987542

Fiir vorgemerkte Kiufer suchen wir
Bestattungsunternehmen
im gesamten Bundesgebiet

mit und ohne Immobilien - auch kleinere Betriebe

WOLF

Unternehmensvermittlung

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

lhre Chance 2015!

Interessenten bitte per Chiffre-Nr. BW 03-15-01 melden.

Bestatter/-in oder Bestatter-Ehepaar als Geschaftsfiihrung fiir groRes Bestattungshaus in NRW gesucht.

Sie bieten: Erfahrung, Engagement, unternehmerisches Denken, Fiihrungsstarke, Verantwortung
Wir bieten: Viel Arbeit, gutes Geld, Umsatzbeteiligung/Erfolgsboni, Entscheidungsfreiheit

Fragen oder Interesse? Vertraulichkeit ist selbstverstandlich!

Das Fachblatt fiir die Bestattungsbranche

unabhanig | innovativ | kreativ

Anzeigen immer 4-farbig ab € 150,00.

Tel.0221-277 949 20 | Fax 0221-277 949 50

Nutzen Sie die Gelegenheit, Ihr Produkt in einem modernen Kommunikations-
und Werbemedium vorzustellen, gerne auch als redaktionelle Anzeige!

\ BESTATTUNGSWELT

6. Reutlinger
Friedhofstag

Friedhof Romerschanze

Spezialisten stellen aus:

Fachmesse am 16. Juli 2015 fiir Bestattungs-
bedarf, Friedhofs- und Kommunaltechnik

Informationen unter: www.reutlinger-friedhofstag.de

Fachtagung
Friedhofstag

Friedhof Romerschanze

Experten unter sich:

Fachtagung am 15. Juli 2015 mit
hochwertigem Vortragsprogramm

Termin jetzt vormerken!

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

Bestattungsfuhrwesen

Familienbetrieb in 4. Generation seit 1910

Tradition Qualitat Innovation

Umfassendes Leistungsspektrum fir:
Bestatter - Friedhofe - Krankenhéuser
Callcenter bundesweit.

Eschke Bestattungsfuhrwesen GmbH & Co. KG
Lauterstr. 34 - 12159 Berlin-Friedenau
Tel: 030 - 851 55 72 - Fax: 030 - 851 52 10
www.bestattungsfuhrwesen.de

Sylter Seebestattungs-Reederei
- freier und unabhdngiger Familienbetrieb . _ -
- seit iiber 25 Jahren auf Sylt ansdissig VAR © S
- mit uns direkt ab Hafen Hornum/Sylt 4
- kurzfristige und individuelle Termine h"

Sylter Seebestattungs-Reederei
Kapitin Fritz Ziegfeld

Catf

FACHREISE FUR
BESTATTUNGSUNTERNEHMEN

MARRAKESCH - 1001 NACHT"

05.-08.November 2015

Highlight der Bestatterreise:
- 5-Sterne-Luxus-Hotel

Royal Palm Marrakesch
- Exclusive Abendessen z.B.im ,Jad Mahal"
- Berber-Besuch mit Jeeps im Atlasgebirge
- Empfange bei Bestatterorganisation
- Medina mit Schlangenbeschworer

- VIP-Sonderfiihrungen %

Weitere Informationen:

Art Travel Forum, Bereich Fachreisen
Max-Stromeyer Str.172, 78467 Konstanz
Tel.: 075319429610, Fax: 0753194296 29
E-Mail: info@arttravelforum.com

Ms. Ekke Nekkepen

Boy-Truels-Stra3e 22 - 25980 Sylt OT Westerland

Tel. 04651 - 92 96 98 - Fax 04651 - 2 86 24

www.sylterseebestattungsreederei.de
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TERMINE

FACHMESSEN

12.-14.06.2015
NECROEXPO
Kielce/Polen

15.-16.07.2015
REUTLINGER FRIEDHOFSTAGE
Reutlingen

19.09.2015
FORUM BEFA REGIONAL
Mannheim

25.-27.09.2015

DEVOTA
A-Ried im Innkreis

INSERENTEN

BESTATTERTAG

10.06.2015  Stuttgart

FRIEDHOFSVERWALTUNGSTAG

Bestattertag Intensiv

26.08.2015 Dresden

02.07.2015 Erfurt

Anmeldung und weitere Informationen

liber Inhalte finden Sie unter

www.friedhofsverwaltungstag.de

09.09.2015 Rostock

23.09.2015 Bonn

Anmeldung und weitere Informationen
liber Inhalte sowie Wegbeschreibung
unter www.bestattertag.de

2 Daxecker Sargerzeugung
www.daxecker.at
3 Reederei H. G. Rahder GmbH
www.seebestattung-buesum.de
5 Bestattertag
www.bestattertag.de
7 Rappold Karosseriewerk GmbH
www.rappold-karosserie.de
9 Westhelle Kéln GmbH
www.westhelle-koeln.de
11 SAMOSA UG
www.samosa.de
12 ikt Lenz GmbH & Co.KG
www.natururne.de
13 Adelta.Finanz AG

www.adeltafinanz.com

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

17 Ahorn AG
www.ahorn-ag.de

17 Linn Sprachverstérker
www.linn-sprachverstaerker.com

19 RalfKrings Licht & Leuchter
www.licht-leuchter.de

20 Bergbestattung Schweiz
www.bergbestattung-schweiz.ch

21 ReedereiNarg
www.reederei-narg.de

22 Reederei Huntemann GmbH
www.reederei-huntemann.de

23 Fairpreis Bestattungsbhedarf AG

www.FP-Versand.de

24 6.Reutlinger Friedhofstag
www.reutlinger-friedhofstag.de

25 Kurt Eschke KG
www.bestattungsfuhrwesen.de

25 Art Travel Forum
www.arttravelforum.com

25 Sylter Seebestattungsreederei
www.sylterseebestattungsreederei.de

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

27 Engelsinfonie
www.engelsinfonie.de

28 Rapid Data GmbH

www.rapid-data.de

BEILAGEN

Adelta.Finanz AG
www.adeltafinanz.com
Forevent GmbH
www.forum-bestattung.de
Sargexppress GmbH
www.sargexpress.de

V+V Handels GmbH

www.vv-gmbh.com

VERTRAUEN SIE ERFAHRENEN PARTNERN

PAX
MARE

R ]

seit 1973

Dekosiulen

Gleich bestellen:

DEKORATIONEN, DIE BEWEGEN

Unsere Trauerdeko ist ein echter Gewinn —
leicht, flexibel und schnell aufgebaut.

Sehen Sie in 2 Minuten wie es geht!

Hier sollten Sie eine
CD vorfinden. Wenn
sie fehlt, rufen Sie uns
an und wir schicken
Thnen eine zu.

04537-706886

: lmw axMare Seebestattungsreederel der Hammonia GmbH Nutzen Sle das kemfortable
‘zwlschen Julstund 02922 9090018 | Infol@seebestattungen-paxmare.de Buchungsmodul auf unserer
‘Norderney www.seebestattungen-paxmare.de H-Dﬂ'llpi.g&l

26 BWO3.2015 E-Mail: kontakt@engelsinfonie.de - Www.engelsinfonie.de




Michaela und Klaus Wellner
Bestattungsinstitut Wellner, Soltau

~ | Ideen Taten folgen lasse'rk.

il y
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M powerordo

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



