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BW EDItoRIal

erzlich Willkommen in der BestattungsWelt!

Web 2.0 ist ein Schlagwort, welches durch die Medien geistert, 
aber doch weiß keiner so genau, was es eigentlich bedeutet. 
Das Internet kennt jeder, auch wenn es für viele Bestatter noch 
ein abstraktes Etwas ist, das man nicht unbedingt braucht: 
„Wir haben es doch immer so gemacht…“ 
Web 2.0 ist ein Kunstwort, welches mit der Ziffer auf die Versi-
onsnummern von Programmen anspielt. Letzten Endes meint 
der Begriff den neuen Umgang und die zusätzlichen Möglich-
keiten mit dem Medium Internet. 
Der immer alltäglichere Umgang mit dem Medium, die Ein-
bindung in den Alltag und die neuen sozialen Aspekte des 
Netzes werden mit diesem Begriff zusammengefasst. Viele 

werden jetzt sagen: „Naja, was soll das, das Internet ist doch nur ein Werkzeug und sorgt 
für Datenaustausch.“ Ja, das stimmt auch immer noch, aber mittlerweile hat sich das Nut-
zungsverhalten stark geändert. Sogenanntes Social Media ist eine wirkliche Größe gewor-
den, gemeint ist der Kontakt zum anderen am gegenüberliegenden Ende der Leitung. Sei-
ten wie Facebook, Twitter oder beratende Webseiten sind mit zu den größten Firmen der 
letzten Jahre geworden. Wäre Facebook ein Land, wäre es das viertgrößte der Erde! Dieses 
Jahr mit bereits mehr als 500 Millionen (!) Nutzern. Das Web dominiert das Leben sehr 
vieler Menschen deutlich stärker, als es sich die „Wenignutzer“ vorstellen können. 
Bei jeder achten Eheschließung in den USA hat sich das Paar über das Internet kennenge-
lernt. Viele der Generation Mid-Dreißig haben kein Telefonbuch mehr, man schaut sowieso 
schneller im Internet nach und durch die neuen Smartphones ist man ab jetzt immer online 
und lässt sich das nächstgelegene Restaurant gleich mit Bewertung im Gehen anzeigen. 
Aber auch Bewertungsportale werden immer beliebter und damit auch wichtiger. Vom 
Fernseher über Turnschuhe bis hin zur Reise wird alles von Nutzern bewertet und beurteilt. 
Diese Bewertungen erfreuen sich immer größerer Beliebtheit, geben sie doch subjektive 
Erfahrungen mit einem Produkt oder einer Dienstleistung wieder, jenseits von Werbever-
sprechen. Sozusagen die Empfehlung vom Mensch nebenan, und diese Empfehlung sticht 
jede Werbung. Ist bei Produkten solch eine Beurtilung schon Standard, verbreitet sich auch 
immer mehr die Bewertung von Dienstleistungen. Bei Ärzten zum Beispiel ist diese Dienst-
leistungsbeurteilung schon recht weitverbreitet. Bei Bestattern ist sie noch nicht gang und 
gäbe, aber 2006 kannte auch noch kaum jemand Facebook. 

Tom Bette, Chefredaktion
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BW IntERVIEW

wenn alle Mitarbeiter, Mitarbeiterinnen und 
die Familie mitmachen. Insofern bin ich 
selbstständig und darf auch hinreichend ich 
selbst und für die Familie da sein. Aber den-
noch lebe ich aus der Tradition heraus ein 
modernes Unternehmensmanagement. Da 
stülpe ich nichts Gewachsenes um, führe es 
aber bewusst in die Zukunft. 

BW: Können Sie das konkretisieren?
ST: Bewährt hat sich unser Grundgedanke, 
die ländliche Tradition – nachbarschaft-
liche Aufgaben und Unterstützung – zu uns 
ins Haus zu holen. Unsere Abschiedsräu-
me können im Prinzip rund um die Uhr 
und sieben Tage in der Woche aufgesucht 
werden. Außerhalb der Bürozeiten werden 
Termine vereinbart und wir stehen persön-
lich zur Verfügung. Diese Nähe und dieses 
nachbarschaftliche Symbol, emotional und 
verlässlich einfach zugegen zu sein, sind uns 
nach wie vor wichtig – und es wird ja auch 
von den Hinterbliebenen und Trauernden 
angenommen. Unser Bestattungshaus ver-
steht sich als ein „offenes“ System; hierdurch 
gewinnen wir durchaus auch Neukunden. 
Zudem sind unsere Kostenstrukturen trans-
parent. Wir bieten ein faires Preis-Leistungs-
Verhältnis, das per Internet nachvollzogen 
oder schon einmal vorkalkuliert werden 
kann. Schließlich bedienen wir uns moder-
ner Dienstleistungen, etwa in der Zusam-
menarbeit mit der ADELTA.FINANZ AG. 
Auch wenn Münster und Umgebung nicht 
zu den ärmsten Regionen in Nordrhein-
Westfalen gehört, spüren wir doch auch eine 
wachsende Bereitschaft, Ratenzahlungen in 
Anspruch zu nehmen. Allein das Konzept 

Gerrit Stokkelaar ist 33 Jahre jung, frisch-
gebackener Vater einer zwölf Wochen al-
ten Tochter und führt das väterliche Un-
ternehmen in der dritten Generation. Als 
diplomierter Betriebswirt wurde er sanft 
an den elterlichen Betrieb herangeführt. 
„Pass mal auf das Telefon auf“ ‒ damit be-
gann sein gar nicht so geplanter Einstieg 
in die Unternehmenswelt als Bestatter.

BW: Herr Stokkelaar, vom Studentenleben 
in Münster zum Bestattungsunternehmer. 
Was war das für ein Weg?
ST: Mein Großvater hat mit seiner Schreine-
rei den Grundstein unseres Unternehmens 
gelegt. Das ist eher unspektakulär. Aber: Er 
hat meinen Vater mit seinen gerade mal 18 
Jahren animiert mitzumachen. Seine Mut-
ter fand das wohl weniger erfreulich. „Du 
machst das nur, weil du dann viel Auto fa-
hren kannst.“ Ich selbst habe nach meinem 
Abitur zunächst ein Studium der Betriebs-
wirtschaftslehre begonnen. 2002 ergab sich 
dann die Gelegenheit, ein Bestattungsinsti-
tut in Münster zu übernehmen, das aus Al-
tersgründen verkauft wurde. Hier konnte ich 
eigene Erfahrungen sammeln, bis ich dann 
2008 auch den väterlichen Betrieb überneh-
men durfte. 

BW: „…übernehmen durfte“?
ST: Ja. Mein Vater hatte klare Vorstellungen. 
Erstens: Gib früh genug den Betrieb ab, 
und zweitens: Gib ihn in kompetente Hän-
de. Schließlich soll sich die Vergangenheit 
gelohnt haben. Er wollte sein Lebenswerk 
weitergeführt sehen. Darin war er weise und 
auch vorausschauend. 

BW: Was meinen Sie mit vorausschauend?
ST: Ich denke, wir tragen gemeinsam Innova-
tion. Mein Vater lebt und lebte auch immer 
in der Zukunft. Bereits 1988 erwarb er eine 
außergewöhnliche Immobilie in einem Ge-
werbegebiet. Das Haus sollte einem Verlag 
dienen und geriet unter „Zwang“. Er kaufte 
es zu einem günstigen Preis und entwickelte 
daraus unser heutiges Bestattungshaus. 
Durch seine besondere Lage am Rande eines 
Gewerbegebietes hatten wir genug Platz, um 
ein meditatives Ambiente zu schaffen. 

BW: Jetzt sind Sie der Geschäftsführer. 
Was sind Ihre Innovationen?
ST: Die Frage ist komplizierter, als sie sich 
anhört. Zum einen, das will ich deutlich 
sagen, lebe ich eine familiäre Innovation. 
Wir leben als Familie mit Hund im Bestat-
tungshaus und darin erlauben wir uns ein 
durchaus sehr privates Leben. Wir gehen ins 
Kino, ins Theater oder einfach mit Freunden 
ein Bier trinken. Dahinter verbirgt sich aber 
auch eine technologische Innovation. „Pass 
mal aufs Telefon auf“ ‒ das gibt es nicht 
mehr. Handy und Rufumleitungen stellen 
eine omnipotente Präsenz dar, auch wenn 
ich nicht zugegen bin. Das funktioniert nur, 

entspricht dem Zeitgeist. Gerade jüngere 
Menschen neigen dazu, vieles auf Ratenbasis 
zu erwerben. Insgesamt wird die Zahlungs-
moral eindeutig nicht einfacher und ein 
starker Partner, der Hintergrundtätigkeiten 
abnimmt, hilft uns. Diese Zeit investieren 
wir lieber in unsere Kernaufgaben.
 
BW: Sie zitieren auf Ihren Internetseiten 
die Dichterin Mascha Kaléko: „Den eige-
nen Tod, den stirbt man nur, mit dem Tod 
der anderen muss man leben!“ Ist dies ein 
Leitsatz Ihres Hauses?
ST: Dieses Zitat ist eher ein Aufruf, auch 
frühzeitig an die Bestattungsvorsorge zu 
denken. Nicht der Verstorbene, sondern die 
Hinterbliebenen müssen damit umgehen. 
Und je wenig tabuisiert Vorsorge, und das 
nicht nur in finanzieller Hinsicht, betrieben 
wird, desto klarer lassen sich die schweren 
Stunden, Tage und Wochen ertragen. Mir als 

Verstorbener ist der Tod schließlich, zumin-
dest im Diesseits, dann doch egal. 

BW: Auf Ihren Fotos dominieren die Far-
ben Blau und warme orange bzw. gelbe 
Töne. Ist das Zufall?
ST: Nun, Blau ist zunächst eine neutrale 
Farbe, die sich an viele andere Farbum-
gebungen gut anpasst. Und die Farbe hat 
auch eine Nähe zur Weite, denken wir an 
das Meer oder den Himmel. Die warmen 
Töne sollen einladen und auch eine gewisse 
Geborgenheit und damit ein Willkommen 
symbolisieren. Nicht nur Trauernde bewe-
gen sich in unserem Haus. Pro Jahr besuchen 
uns etwa 50 Gruppen im Rahmen unserer  
Öffentlichkeitsarbeit, von Konfirmanden bis 
zu Krankenpflegeklassen. Und es gehört zu 

unserem Qualitätsverständnis, mit den Insti-
tutionen, mit denen wir zusammenarbeiten, 
ethische Formen gemeinsamer Arbeitser-
leichterungen zu vereinbaren. Zum Beispiel 
Verstorbene neben Mülleimern in den Wa-
gen einzuladen, das muss nicht sein und ent-
spricht nicht unseren ethischen Vorstellung.
 

BW: Wie würden Sie Ihren Betrieb zusam-
menfassend umschreiben?
ST: Trauerfeierlichkeiten sind unseres Er-
achtens ein Spiegelbild des Gelebten. Wir 
begleiten und unterstützen im Nachbar-
schaftsverständnis die Wünsche der Hinter-
bliebenen. Trotz aller Modernität eines inno-
vativen Betriebes leben wir die Nähe zu den 
Trauernden. 

Herr Stokkelaar, vielen Dank für das Ge-
spräch und alles Gute für die Zukunft. 
www.stokkelaar.de

ländliche Bestattungskultur als 
Ursprung unserer Dienstleistungen
Die Bestattungswelt im Interview mit Herrn Gerrit Stokkelaar

Zum einen, 
das will ich 

deutlich sagen, 
lebe ich 

eine familiäre 
Innovation. 
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jeden Tag als Mensch erreichbar sein und 
wissen, es ist kein Widerspruch zu der Tat-
sache, dass man auch ein Produkt verkauft.“ 
Es fällt schwer, jemanden zu beschreiben, 
der nicht mehr aus sich macht, als er wirk-
lich ist. Anders ist Franco Maset nicht zu 
charakterisieren.

Er betrachtet den Handel mit Särgen als 
Gewissensfrage. „Kein Wenn und Aber“, 
lautet seine Formel. Dahinter steht alles an-
dere als das Prinzip billiger Einfachheit.

Die italienische Vokabel für den 'Sarg' 
hört sich ausnehmend anspruchsvoll an 
und tatsächlich eröffnet Italia in eine 
neue Realität im Bereich Sargbau und 
Sargdesign. 

Erstaunlich einfach scheint beim „Erdmö-
bel“ alles geworden zu sein: Wenn es um die 
letzte Wohnstätte geht, sind die Wünsche 
zwar endlos, doch ernüchternd ist dann die 
Bilanz von Anspruch und Wirklichkeit. 
Billig und schnell ist dann doch eher das 
herrschende Prinzip. Der Bestatter und sein 
Händler verlieren an Glaubwürdigkeit. 

Darum ist sich Franco Maset sicher, dass 
seine Produkte eine Unterstützung für die 
kaufmännischen Bedürfnisse seiner Kun-
den sind. 

„Ich bin für meine Kunden als Mensch er-
reichbar Sie kennen das, Sie müssen auch 

„Wir bringen in unserem Geschäft ein 
Durchsetzungsvermögen und eine Ernst-
haftigkeit mit, die in zwei Richtungen 
wirken. Wir kennen Ihren Markt und 
seine Anforderungen, und wir wählen un-
glaublich streng aus. Hölzer, Modellbau 
und Oberfläche sind für uns keine Frage 
irgendeiner Mode, mit der wir kurzfristig 
den Markt aufmischen wollen.“ 

Wenn es nicht um die Kurzfristigkeit geht, 
worum geht es bei Italia in dann eigent-
lich?

„Ich will etwas Neues auf den Markt brin-
gen, neu im Sinne von Qualität und ange-
messenem Preis. Das ist der Bereich, der 
jetzt dringend verlässliche Partner benöti-
gt. Wir sehen uns dabei als Mitarbeiter des 
Erfolges unserer Kunden. Sie sind unsere 
Werbung. Das ist eine Sache, die Hand in 
Hand geht und nur auf sehr großer Erfah-
rung basieren kann. Wir kooperieren mit 
Stragliotto aus Rossano Veneto, einem jahr-
zehntelangen Leader auf dem italienischen 
Markt, der seit vier Generationen mit dem 
Sargbau vertraut, ISO 9001-zertifiziert und 
seit 1945 Mitglied der Confindustria*. Um 
nur ein gutes Beispiel für unser Gespür in 
der Wahl zu nennen. Italia in wählt das 

BW PoRtRät

Exzellente, das Beste aus. Ohne Wenn und 
Aber!“.

Das Klischee geschwätziger Unzuverläs-
sigkeit, das man Italienern hierzulande so 
gerne zuschreibt, kommt im Gespräch mit 
Franco Maset gar nicht erst auf. Seine Plä-
ne sind klar, umsetzbar und zukunftsorien-
tiert: 

„Wir beschränken uns nicht darauf, Ihnen 
die beste Kollektion nur vorzustellen. Un-
ser Qualitätsanspruch bezieht sich ebenso 
auf die Logistik. Wir können innerhalb von 
zwei Wochen deutschlandweit liefern, na-
türlich ohne Sprachbarriere. Es ist wichtig, 
dass wir uns verstehen.“

Qualitätsmerkmal. Wir haben vor einem 
Jahr in eine neue und moderne Lackierlinie 
investiert: Wasserlack. Für diese Methode 
sind jahrelange Tests durchgeführt worden. 
Wir sind also in doppeltem Sinne Partner 
für die Zukunft.“

franco@italia-in.de
www.italia-in.de

* Confederazione Generale dell’Industria 
Italiana, italienischer Industrieverband, ge-
gründet 1910, der dem Bundesverband der 
Deutschen Industrie entspricht.

Il cofano funebre – Schwerpunkt Qualität
Im Gespräch mit Franco Maset, dem Geschäftsführer von „Italia in“

Doch es geht dem Geschäftsführer nicht 
bloß um die Qualität des Produkts und der 
Logistik.

„Italia in ist ein zukunftsorientiertes Unter-
nehmen. Umweltverträglichkeit liegt uns 
sehr am Herzen und ist auch ganz klar ein 
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BW ESSay

Trauerfall?“ ist völlig unwichtig, die Antwort 
ist keine Liste mit 124 Punkten, sondern mit 
„Schnell mich, den Bestatter, anrufen, ich 
erledige den Rest“ beantwortet. Der lange 
Menüpunkt „Formalitäten“ ist unwichtig, 
weil die Information, dass Geschiedene das 
Scheidungsurteil brauchen, kein Auswahl-
kriterium für Ihr Unternehmen ist. Eine zeit-
gemäße und effiziente Internetpräsenz eines 
Bestattungsunternehmens ist ein umfang-
reicher Ratgeber mit vielen Informationen 
und besonders vielen Bildern. Eine Interak-
tivität wird durch Bestattungskostenrechner, 
360-Grad-Panoramen der Trauerhalle und 
des Abschiedsraums, Vorsorgerechner und 
virtuelle Bücher erreicht. Eine Website be-
nötigt ein sehr kurzes Imagevideo, da eine 
Website mit Video automatisch besser im 
Suchmaschinenranking ist. Das Video ist 
natürlich auch bei YouTube zu sehen, Sie 
werden schnell Besucher auf Ihrer Website 
über diese Plattform bekommen. 

Ich höre von sehr vielen Bestattern, dass 
das Internet ja ganz wichtig sei. Wieso 
haben dann so viele Bestattungsunterneh-
men eine miserable oder sogar überhaupt 
keine Internetpräsenz? Warum haben so 
viele Bestatterwebsites gar keine Fotos, 
bis auf den Sonnenuntergang oder das 
Herbstlaub auf der Titelseite? Keine In-
ternetpräsenz zu haben ist im Jahre 2010 
der Anfang vom Ende. Ich kenne nicht 
wenige Unternehmen, die 15%–20% der 
Sterbefälle über ihre Website generieren. 
Aber eine schlechte Internetpräsenz ist 
auch nicht viel besser als gar keine. Ich 
höre auch oft, dass der Internetauftritt seit 
drei Jahren fertig, aber noch nicht online 
ist, weil noch ein Foto fehlt. Fast jeder Be-
statter hat sich irgendwann einmal eine 
Domain reserviert, und da fängt das Di-
lemma auch schon an. 

Ein Beispiel, das ich täglich so oder ähnlich 
in meiner lieben Bestattungsbranche erle-
be. Das Unternehmen ist im Handelsregi-
ster als Bestattungshaus Hubertus Hirsch 
e. K. eingetragen. Die Domain lautet aber 
www.bestattungsinstitut-hirsch.de, die E-
Mail-Adresse hubsi.hirsch@yahoo.de, im 
Telefonbuch steht Hirsch Bestattungen, 
im Bestatterverzeichnis finde ich die Pi-
etät Hirsch. Das ist alles so kompliziert, 
dass der potenzielle Kunde sich immer ir-
gendwie unsicher ist, ob er auch gerade 
mit dem Bestatter seiner Wahl kommuni-
ziert. Es ist nicht besonders schwierig, eine 
einheitliche Firmierung durchzuziehen.  
Die richtige Webadresse lautet natürlich 
www.bestattungshaus-hirsch.de.
Da sich dieses Unternehmen in Mulle-
wapp befindet, gibt auch noch die Adresse  
www.bestattungen-mullewap.de. 

Diese Adresse führt auf die gleiche Website, 
aber es wird dennoch nur mit der einen 
Hauptadresse geworben. 
Warum werden so viele Internetpräsenzen 
von Computerspezialisten oder auch Ver-
wandten, Kumpels und Vereinskollegen, 
die einigermaßen mit dem Rechner um-
gehen können, erstellt? Die eigentliche 
Programmierung ist der kleinste Schritt zu 
einer optimalen Internetpräsenz. Bevor pro-
grammiert wird, werden ein Konzept, eine 
Struktur (Sitemap/Organigramm), Inhalte 
(individuelle, und nicht nur die Kopie der 
Kollegen), Redaktion, Grafik, Fotos und als 
Wichtigstes eine Idee zur Kundenansprache 
benötigt. Wenn der Bestatter die Texte für 
die Internetpräsenz selbst liefern muss, wird 
dieses Instrument nie funktionieren. Bei ei-
ner Internetpräsenz handelt es sich nicht um 
das Lehrbuch „Wie führe ich eine Bestattung 
durch?“. Die meisten Websites haben aber 
nur diese Inhalte. Die Frage „Was tun im 

Eine vielfältige Downloadmöglichkeit 
muss vorhanden sein. Verschiedene Kon-
taktmöglichkeiten reichen den Menschen 
eine Hand für ein persönliches Gespräch, 
auch ohne Sterbefall. Die Internetpräsenz 
muss mit allen anderen Medien verknüpft 
sein. Die Anzeigenserie läuft auf der Start-
seite als Slideshow durch. Die wechselnden 
Schaufensterausstellungen werden in einem 
eigenen Kapitel präsentiert. Eine Personali-
sierung ist extrem wichtig, der Kunde will 
Köpfe, Gesichter und Menschen hinter der 
vorurteilsbehafteten Bestatterfassade sehen. 
Die Website muss benutzerfreundlich sein, 
mit Schriftvergrößerung und übersichtlicher 
Navigation. Eine kundenorientierte Web-
site mit entsprechendem Akquiseerfolg lebt 
von inhaltlich starken Aktualisierungen. Das 
Letzte, was eine Bestatterwebsite braucht, 
ist ein Gästebuch, da steht außer zwei, drei 
Ferkeleinen von pubertären Witzbolden 
nur „Super Internet, Dein Manni und alle 
anderen Bommerlunder Bonzen, 3. August 
2001“, was nicht wirklich repräsentativ ist. 
Die Telefonnummer ist immer auf jeder Sei-

te zu sehen und taucht nicht zum ersten Mal 
im Impressum in Vier-Punkt-Schriftgröße 
nach der Telefonnummer des Webstylisten 
mit dem originellen Firmennamen auf. 
Die Internetadresse korrespondiert mit allen 
anderen Medien und findet sich natürlich 
perfekt lesbar auf der Rückseite des Leichen-
wagens.
Für eine erfolgreiche Bestatterwebsite brau-
chen Sie erstens einen Marketingexperten 
mit Branchenerfahrung, zweitens einen 
kreativen Kopf, drittens einen Redakteur, 
viertens einen Grafiker, fünftens einen Fo-
tografen und sechstens dann auch einen 
Programmierer. Dieses Team braucht dann 
viele Informationen von Ihnen. Eine Inter-
netpräsenz ist nicht mal schnell von einem 
begabten Neffen zusammengebastelt. Meine 
Erfahrung zeigt auch, dass eine selbst ge-
machte Seite nie fertig wird. Der Bestatter 
schafft es im Alltag gar nicht, alle Texte zu er-
stellen, er ist sich über das Konzept unsicher, 
und der Neffe macht auch ungern weiter, 
weil er nicht genau weiß, was er überhaupt 
von seinem Patenonkel dafür bekommt.

„Das Internet ist gaaanz wichtig!“
Warum achtet eigentlich kaum jemand auf die Qualität? 

Von Erasmus A. Baumeister

Die Frage nach dem Preis einer Bestattung 
ist in vielen Regionen inzwischen das Wich-
tigste überhaupt, eine gute Internetpräsenz 
kann diese Frage neutralisieren. Eine sehr 
gute Internetpräsenz ist nicht nur ganz 
wichtig, sondern elementar für einen dau-
erhaften geschäftlichen Erfolg eines Bestat-
tungsunternehmens im 21. Jahrhundert. 
Nirgends gibt es so viele Berührungsängste 
wie hier. Im Internet kann sich ein Interes-
sent, ein potenzieller Kunde, erst einmal an-
onym informieren. Der Bestatter kann über 
eine informative, transparente und vertraute 
Präsentation seines Unternehmens, seiner 
Leistungen und besonders seiner Qualität 
überzeugen. 

Lassen Sie Profis an Ihren Internetauf-
tritt, denn Ihr Neffe ist ausgelastet mit den 
Webauftritten für seine Jahrgangsstufe, seine 
Fußballmannschaft, hoffentlich auch dem 
Schachklub und mit den ganzen sozialen 
Netzwerken dieser Welt.

www.erasmus1248.de
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Die Angehörigen möchten noch ein paar 
Worte an die Trauergemeinde richten 
und danach ein wenig Musik einspie-
len, es knackt, es rauscht und klingt wie 
ein alter Volksempfänger. Probleme, die 
heutzutage nicht mehr auftreten dürfen. 

Angehörige erwarten heute zu Recht, dass 
sich der Bestatter bei der Planung und Ge-
staltung auch mit dem Thema Akustik und 
der entsprechenden Technik auseinander-
setzt. Bei einer Veranstaltung – und dass 
ist eine Bestattung – muss die Technik 
stimmen. Unverstärkte Trauerreden in oder 
vor der Aussegnungshalle sowie am Grab 
werden häufig gar nicht oder nur schlecht 
verstanden; hierdurch entstehen Unauf-
merksamkeit und Unmut unter den Trauer-
gästen. Musik ist ein wichtiges emotionales 
Mittel, um der Trauer den richtigen Rah-
men zu geben. Auf diese zu verzichten ist 
nachlässig.
Die Firma LINN SPRACHVERSTÄR-
KER hat sich auf die sehr speziellen Be-
dingungen auf Friedhöfen spezialisiert und 
ein spezielles Sortiment, abgestimmt auf 
Bestatter, zusammengestellt. Mobile Laut-
sprecheranlagen, netzunabhängig und mit 
modernster Sendertechnik, werden in und 
vor der Trauerhalle sowie am Grab genutzt. 
Modernste Sendertechnik erlaubt die draht-
lose klare, kraftvolle Übertragung der Re-
den vom Mikrofon zur Verstärkerbox und 
somit eine absolute Bewegungsfreiheit des 
Vortragenden. Hierzu steht eine Auswahl 
von Sender-Handmikrofonen und Ansteck- 
oder Headset-Mikrofonen mit Taschensen-

der zur Auswahl. Kabelverbindungen der 
einzelnen Komponenten entfallen somit 
vollständig.
Bei großen Beerdigungen reicht oft der Platz 
für alle Trauergäste in der Trauerhalle nicht 
aus.  Die LINN SPRACHVERSTÄRKER 
lassen sich jederzeit durch aktive Zusatz-
lautsprecher erweitern, sodass mit wenigen 
Handgriffen die Trauerfeier auch auf dem 
Vorplatz übertragen wird, und dies ohne 
jede anfällige Kabelverbindung.
Die Geräte sind untereinander kompatibel 
und lassen sich bausteinartig je nach Bedarf 
aufbauen und auch zu einem späteren Zeit-
punkt problemlos nachrüsten. Fangen Sie 
klein an und erweitern Sie einfach Stück für 
Stück.
Viele haben Angst vor zu viel Technik, doch 
trotz anspruchsvoller Technik sind die kom-
pakten LINN SPRACHVERSTÄRKER in 
kürzester Zeit aufgestellt und absolut laien-
sicher zu bedienen. Die Geräte arbeiten mit 
zuverlässigen Hochleistungsakkus, die aus-
reichende Leistungsreserven bieten. Durch 
ihre Netzunabhängigkeit und die drahtlose 
Sendertechnik sind die robusten, mobilen 
Geräte ohne umständliche Installation und 
Kabelverlegung schnell überall einsetzbar, 
egal ob in oder vor der Halle oder auch am 
Grab. Ganz ohne lästige Stolperfallen durch 
herumliegende Kabel oder die Suche nach 
passenden Steckdosen. Zeitaufwendige In-
stallationen gehören der Vergangenheit an:  
aufstellen – einschalten – vortragen.
Viele Hinterbliebene wünschen das Abspie-
len bestimmter Musikstücke. Eine mitge-
brachte CD – auch im MP3-Format – oder 

BW PRoDUKt

ein USB-Stick stellen für Sie kein Problem 
dar, die Anlage macht die Gestaltung einer 
Trauerfeier so professionell und persönlich 
als möglich. Ein CD-Spieler und die An-
schlussmöglichkeit fremder Audioquellen, 
wie MP3-Player oder USB-Stick zum Ein-
spielen der Musik per Funk, zeichnet den 
Bestatter als kompetenten Fachmann aus, 
der mit der Zeit geht.
 Seit 40 Jahren ist die Firma LINN 
SPRACHVERSTÄRKER spezialisiert auf  
tragbare, netzunabhängige Beschallungs-
technik. Sie ist bereits vielen Bestattungs-
unternehmen bundesweit ein kompetenter 
und zuverlässiger Partner für alle Fragen 
rund um die Beschallung von Trauerfeiern. 
Neben der Lieferung von Beschallungsanla-
gen bietet LINN SPRACHVERSTÄRKER 
einen umfassenden Beratungsservice bis hin 
zur Teststellung. 

www.linn-sprachverstaerker.de 

Der gute ton bei trauerfeiern
Leistungsstarke Lautsprecheranlagen für 

den leistungsfähigen Bestattungsunternehmer
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Zusätzlich stellte der Modellwechsel bei der Mercedes E-Klasse vom 
Modell 211 zum Modell 212 sowohl für BINZ als auch für alle Kun-
den und Partner eine außerordentliche entwicklungstechnische He-
rausforderung dar. Zwei Jahre intensiver Entwicklungsarbeit, in enger 
Zusammenarbeit mit Daimler, liegen hinter dem Unternehmen und 
Investitionen von 10 Millionen Euro waren nötig, um Fahrgestelle, 
Bestattungswagen und verlängerten Limousinen zu entwickeln. Eine 
Investition, die den Erfolg der Firma in den nächsten sieben Jahren 
– solange ist der geschätzte Lebenszyklus der Mercedes E-Klasse 212 
– sichern soll. 

Seit Januar 2010 steht nun ein neuer Kopf an der Spitze des Un-
ternehmens in Lorch. Lorenz Dietsche ist 44 Jahre alt, verheiratet 
und Vater einer Tochter. Zu seinen Hobbys zählt er klassische Musik, 
Wandern und Skifahren und die Beschäftigung mit geschichtlichen 

Die Firma BINZ aus Lorch, bekannt durch ihre in Lohnfertigung 
für Daimler produzierten verlängerten E-Klasse-Fahrgestelle, be-
findet sich in einem Umbruch.
Die Firma BINZ hat seit Einführung des neuen E-Klasse T-Mo-
dells (intern S212 genannt) ein neues Geschäftsmodell. Während 
man früher die „verlängerte Werkbank“ von Daimler war, ist 
BINZ heute ein selbstständiger Spezialfahrzeughersteller, der in 
eigener Verantwortung Grundfahrzeuge einkauft, umbaut und 
vertreibt. Mit diesem Schritt wuchs die unternehmerische Ver-
antwortung und es mussten Unternehmensfunktionen wie Mar-
keting und Vertrieb umstrukturiert und angepasst werden. Da 
BINZ nicht allein in Deutschland, sondern international agiert, 
mussten die Änderungen auch für den Markt in Skandinavien, 
Frankreich, Spanien oder Osteuropa greifen, was organisatorisch 
eine Herausforderung darstellte.

Themen. Sein Diplom zum Wirtschaftsingenieur hat er an der Uni-
versität Karlsruhe absolviert und er verfügt über mehr als zehn Jahre 
internationaler Erfahrung als CEO, vornehmlich in Betrieben, die 
sich eben in genau solch einer Umbruchsituation befinden.

Herr Dietsche, wie kam es zum Wechsel in der Führung?
Mit der Entscheidung, ein neues Geschäftsmodell einzuführen, ge-
langten die Gesellschafter von BINZ zu der Überzeugung, dass das 
Führungsteam verstärkt werden muss, um die Aufgabe der strate-
gischen Neuausrichtung, des Aufbaus von Marketing, Service und 
Vertrieb und der Wahrnehmung der erweiterten unternehmerischen 
Verantwortung bewältigen zu können.
Es ist daher eine Auszeichnung und ein Privileg, dass der Mehrheits-
gesellschafter –die niederländische Private Equity Gesellschaft „Nim-
bus hands on investors“ – mit der Bitte an mich herantrat, diese 
große Herausforderung und Verantwortung zu übernehmen. 

Worin sehen Sie die Herausforderung für sich in solch einer Füh-
rungsposition?
Meine große Leidenschaft ist es, das Potenzial, das in einem Unter-
nehmen steckt, zu erkennen und zu entwickeln. Dazu gehört ins-
besondere die Entdeckung und Förderung von Führungstalenten. 
Doch wirklich wichtig sind nur die Menschen. Von entscheidender 
Bedeutung für den Erfolg eines Unternehmens ist es, die Positionen 
mit den geeigneten Mitarbeitern zu besetzen und diese entsprechend 
zu motivieren. Leidenschaftlicher Einsatz und gleichzeitig respekt-
voller Umgang sind dabei der Schlüssel zum Führungserfolg. 

Worin genau liegt die neue Ausrichtung der Firma?
Wir haben BINZ strategisch neu positioniert und das Geschäft auf 
die vorhandenen Stärken konzentriert. BINZ hat sich personell ge-
zielt verstärkt und gewachsene Strukturen wurden hinterfragt und 
verbessert, um so die Weichen auch langfristig auf Erfolg zu stellen.
Dabei wurden Ziele formuliert, die die Interessen der Kunden, der 
Mitarbeiter und von Hauptlieferant Mercedes sinnvoll verbinden. 
Wir verfolgen dabei eine Politik der Offenheit. Jeder darf gerne er-
fahren, wie die Strategie von BINZ aussieht:
BINZ verlängert Mercedes E-Klassen und verkauft diese als verlän-
gerte Fahrgestelle an Karosseriebaufirmen in aller Welt, welche daraus 
hauptsächlich Bestattungsfahrzeuge herstellen. BINZ selbst baut nur 
wenige Modelle von Bestattungsfahrzeugen und diese im Hochpreis-
segment, um neue Märkte aufzubauen oder dort präsent zu sein, 
wo der Markt nicht von bestehenden Karosseriebauern abgedeckt 
werden kann. Unsere Hauptmodelle sind der zweitürige „Otheos“ 
und der viertürige „Omniel“. Sie sollen E-Klasse-Bestattungswagen 
weiter bekannt machen und Karosseriebauer dazu anregen, einen 
Bestattungswagen der jeweiligen Landesausprägung zu bauen – auf 
einem BINZ Fahrgestell versteht sich. BINZ baut auch verlängerte 
sechstürige Limousinen, hauptsächlich für englische Bestatter und 
Kunden im Nahen Osten.

neuer Kopf – neue Richtung
Ist BINZ im Umbruch? Wir sprachen mit dem neuen CEO 

der BINZ GmbH & Co. KG, Lorenz Dietsche

Das Geschäft mit Ambulanzen und Polizeifahrzeugen haben wir an 
unsere Schwestergesellschaft BINZ Umwelttechnik in Ilmenau/Thü-
ringen abgegeben. Während der Entwicklung der neuen E-Klasse-
Modelle haben wir festgestellt, dass die technische Komplexität der 
neuen E-Klasse deutlich über der des Vorgängermodells liegt. So 
wurde die Entwicklung nicht nur für BINZ eine Herausforderung, 
sondern insbesondere auch für die kleineren Karosseriebaupartner. 
Wir haben uns daher entschlossen, den Karosseriebaupartnern teil-
fertige Bestattungswagen anzubieten, die diese dann fertig ausbauen 
und unter eigenem Namen vertreiben können. So helfen wir unseren 
Kunden, die z. T. massiven Entwicklungskosten zu begrenzen. 
Unser Ziel ist dabei, nach Abschluss des Modellwechsels wieder mehr 
als 800 Fahrzeuge pro Jahr zu bauen.

Sie sind für viele Aufbauhersteller Lieferant und Wettbewerb in 
einer Firma. Wie sieht hinsichtlich dieser Situation Ihre Strategie 
aus?

Fortsetzung auf der nächsten Seite

BW IntERVIEW
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Unsere Konzentration auf wenige Modelle im Hochpreissegment 
lässt unseren Karosseriebaupartnern den nötigen Spielraum, sich in 
ihrem jeweiligen Markt mit ihren Bestattungswagen zu positionie-
ren. Es gibt bereits sogar Länder, in denen BINZ gar keine eigenen 
Bestattungswagen verkauft, da die Karosseriebaupartner den Markt 
bereits optimal abdecken. Italien ist hier ein Beispiel.
Unser primäres Ziel ist es, Bestattungsfahrzeuge, die auf Mercedes 
E-Klasse basieren, weltweit bekannt zu machen und gleichzeitig den 
Bestattern eine große Vielfalt an Modellen und Einsatzmöglich-
keiten zu bieten. So gibt es auf der Basis der E-Klasse heute bereits 
über 70 verschiedene Aufbauten. Diese Anforderungen kann BINZ 
mit seiner begrenzten Modellpalette im Hochpreissegment unmög-
lich alleine abdecken und freut sich daher über sein großes Netzwerk 
von Karosseriebaupartnern, welche die jeweils unterschiedlichen 
Kundenanforderungen bestens erfüllen. BINZ liefert seinen Karos-
seriebaupartnern dabei die Technologie in Form des verlängerten 
Fahrgestells inklusive verstärkter Achsen, ESP-Anlassungen und der 
notwendigen Zulassungen.

Und was machen Sie in Deutschland?
In 2002 haben wir auf ausdrücklichen und vielfältigen Wunsch der 
Bestatter wieder einen eigenen Bestattungswagen gebaut und in die-
sem Jahr mit unserem „Otheos“ bereits eine Folgegeneration präsen-
tiert. Mit diesen Fahrzeugen möchten wir ein Zeichen für exzellentes 
Design, beste Funktionalität und herausragenden Service setzen und 
Kunden ansprechen, welche die höchsten Anforderungen an ihre 
Fahrzeuge haben und bereit sind, einen entsprechenden Preis dafür 
zu bezahlen. Wir streben dabei keine große Stückzahl an, sondern 
möchten Kunden und Partnern eine Referenz bieten. Dies gilt auch 
für den Servicebereich. Wir haben uns das Ziel gesetzt, dem Kunden 
innerhalb von 24 Stunden nach der ersten Kontaktaufnahme eine 
Lösung präsentieren zu können.

Wo liegen die Prioritäten des Unternehmens, sind Bestattungs-
fahrzeuge nur ein Anhängsel oder eigenständig?

Bestattungswagen und verlängerte Limousinen sind das Kernpro-
dukt von BINZ in Lorch, wobei der Stückzahlenschwerpunkt mit 
80 % klar auf den verlängerten Fahrgestellen liegt, die wir unseren 
Karosseriebaupartnern liefern. Unsere Schwestergesellschaft BINZ 
Umwelttechnik in Ilmenau/Thüringen ist spezialisiert auf Ambu-
lanzen und Einsatzleitfahrzeuge.

Die Krise hat viele Unternehmen stark gebeutelt, wie konnte 
BINZ damit umgehen?
Die Finanzkrise war in unserer Branche nicht so zu spüren wie in 
anderen Industrien. Lediglich in England, wo das Bestattungswesen 
zum Großteil in der Hand von Versicherungen liegt, mussten wir ei-
nen leichten Einbruch hinnehmen. Der Großteil unserer Kundschaft 
besteht aus solide geführten und solide finanzierten Familienunter-
nehmen, die die Krise tadellos meistern konnten.

Warum gehört BINZ zu den ganz Großen im Geschäft?
BINZ wird 2011 sein 75-jähriges Bestehen als Sonderfahrzeugbauer 
feiern. Durch den leidenschaftlichen Einsatz unserer Mitarbeiter und 
die Qualität unserer Produkte und Dienstleistungen konnten wir uns 
das Vertrauen unserer Kunden immer wieder verdienen. Durch unse-
re traditionell enge Zusammenarbeit mit dem Hause Daimler konn-
ten sehr unterschiedliche Marktanforderungen erfüllt werden. Die 
Vielfalt an Fahrzeugen, die wir hier in Lorch bereits bauen durften, 
ist enorm. Sie reicht vom Motorroller, über den Smart Crossblade bis 
hin zum gepanzerten Mercedes G-Modell. 
Bei unseren aktuellen Bestattungswagen, dem „Otheos“ und dem 
„Omniel“, kann ich mit Stolz sagen, dass von den ersten Designskiz-
zen bis zur Endmontage alle Leistungen hier in Lorch erbracht wur-
den. Leistung aus Tradition, starke Partner und zufriedene Kunden 
haben uns stark gemacht.

Wir danken für das Gespräch.

www.binz.com
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Unterschätztes Gedenken im netz?
Das Gedenkportal für den Bestattungsbetrieb birgt viel Potenzial 

dem sozialen Netzwerk beigetreten sein. 
Online-Banking, eBay, Google, Facebook, 
iPhone – das Internet hat die Welt verän-
dert und die Veränderungen werden noch 
weitergehen, auch nachhaltig. 

Die Zeiten für den Einstieg in ein eigenes 
professionell durchdachtes Gedenkportal 
stehen gut und das nicht nur aufgrund der 
starken Frequentierung des Internets.
Die zunehmende Anonymisierung des Einzel-
nen in der Gesellschaft und hinzukommend 
eine höhere Mobilität führt zu einer Zer-
streuung der Familie und damit verbunden  
dem Wunsch der Angehörigen, alternati-
ve Formen des Gedenkens zu nutzen. Ge-

Die Idee dahinter ist nicht neu: Gedenk-
seiten für Verstorbene im weltweiten Netz. 
Es gab und gibt unzählige Ansätze zum 
Thema digitale Erinnerung, ob liebevolle 
Laien-Homepages für den verstorbenen 
Opa oder ambitionierte Gedenkportal-
Ideen kleinerer Software-Schmieden. 
Doch ein überzeugendes Konzept für 
den Bestattungsbetrieb fehlte bislang.

Inspiriert durch ein erfolgreiches US-Ge-
denkportal startete das Hamburger Un-
ternehmen Powerlab bereits im Dezember 
2006 die Konzeption eines umfassenden 
und vorausschauenden Services, konzeptio-
niert von Anfang an mit und für Bestatter.
Branchenspezifische Interessen und Ziel-
setzungen wie eine dauerhafte und positive 
Kundenbindung, arbeitsextensive Hand-
habung des Produktes und eine ideale Ver-
marktung standen während des gesamten 
Entwicklungsprozesses an erster Stelle.

Nach anfänglich immer wieder aufkei-
mender Skepsis in der Branche, ob ein fir-
meneigenes Gedenkportal im Internet von 
echter Bedeutung für das Unternehmen 
wäre und Hinterbliebene den Service tat-
sächlich nutzen würden, änderte sich das 
Meinungsbild hierüber im Laufe der letzten 
Jahre stark – zu Recht.

Zum jetzigen Zeitpunkt sind bereits 70% 
aller Deutschen im Internet. Facebook hat 
500 Millionen User, Prognosen zufolge wer-
den in den kommenden zwei bis vier Jahren 
insgesamt 1 Milliarde Menschen weltweit 

denkseitenservices können einen sinnvollen 
Zusatz zum bisherigen Angebot darstellen 
und die Trauerarbeit unabhängig und über-
greifend erlebbar machen. Wachsende geo-
grafische Distanzen zwischen Familien und 
Freunden bewirken – wie im Falle Facebook 
– einen zunehmenden Rückgriff auf das In-
ternet als Medium des sozialen Austausches. 
Das Internet hält zusammen.

Neben der Werbung in den lokalen Zei-
tungen birgt das digitale virale Marketing 
(also die Verbreitung von hintergründigen 
Nachrichten für ein Produkt über sozi-
ale Netzwerke) großes Potenzial und neue 
Chancen auch für Bestatter. 

Die Corporate Identity des Unternehmens 
kann auf dem Portal in zeitgemäßer Form 
eingebunden werden und neben den hoch-
wertigen interaktiven Gedenkseiten können 
weitere Angebote des Betriebes beworben 
werden. Durch neueste Technik ermögli-
cht das Softwaresystem eine intuitive und 
damit schnelle Einrichtung des Gedenkpor-
tals. Selbsterklärend lassen sich Inhalte wie 
Texte, Bilder oder Farben in kürzester Zeit 
ändern.

Die einfache Handhabung erlaubt es sowohl 
dem Bestatter als auch den Hinterbliebenen 
selbst, eine Gedenkseite für den Verstor-
benen binnen weniger Minuten anzulegen.
Es ist an der Zeit, sich als Bestattungsunter-
nehmen richtig zu positionieren, analog wie 
digital. Wer in Zukunft im Internet nicht 
nur gefunden, sondern seinen Kunden auch 
ein sinnvolles und umfangreiches Angebot 
bieten möchte, liegt mit dem richtigen Ge-
denkseitenservice weit vorne. 

Die Powerlab GmbH aus Hamburg bietet 
für Ihren Gedenkseitenservice neben der 
Kaufversion auch Mietvarianten mit mo-
natlicher Abrechnung an.
 
www.powerlab.de 

BW PRoDUKt
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Man kommt an den Schreibtisch, stellt sei-
ne beschriftete Kaffeetasse an den Rand, 
gießt noch eben seine Topfpflanze, setzt 
sich und schaltet dann den PC ein. Dort 
sitzt man dann meist für den Rest des Ta-
ges. Für den einen mühsamer Broterwerb, 
für den anderen ein ideales Werbeumfeld. 

Eine Botschaft in diesem Umfeld prägt sich 
unbewusst tief ins Gedächtnis ein. Gerne 
nutzen Werbetreibende Artikel, um genau an 
diesem Platz ihr Logo oder ihr Werbebanner 
zu platzieren. Dies geschieht natürlich im 
gegenseitigen Einverständnis, immerhin be-
kommt man dafür das Werbemittel ja auch 
umsonst. Ein guter Tausch also, eine Win-
win-Situation.

Der Schreibtisch ist durch die lange Aufent-
haltszeit und die intensive Nutzung fast so 
etwas wie ein Teil des privaten Bereiches ‒ 
der Privatsphäre. Dementsprechend unter-
schiedlich sehen die Plätze dann auch aus. 

Der eine platziert gerne Utensilien wie Fo-
torahmen, Mousepads, Schreibgeräte, Tisch-
kalender, Notizzettel etc. und unterstreicht 
auch seine Persönlichkeit noch mit einigen 
Ü-Eier-Figuren. Der Tisch gegenüber ist 
eher spartanisch, klassisch, schlicht und ein 
weiterer eher floral mit vielen Blumentöpfen 
ausgerüstet.

Dennoch nutzen alle dieselben Gegenstände, 
eben die Arbeitsmaterialien. Also Brieföffner, 
Kugelschreiber, Mouspads, Lineal, Haftzettel 
und Kalender. Kurz ‒ gebrauchen kann jeder 
diese Gegenstände. Liegt in diesem privaten 
Bereich des Arbeitsumfeldes ein nützliches 

Werbegeschenk, ist das fast schon eine Ehre, 
eine Auszeichnung für den Gegenstand und 
auch den Hersteller/Auftraggeber.

Die Werbeartikel des Arbeitsumfeldes kann 
man auch wieder in Kategorien unterteilen.

Die „Stillen“
Dieses sind Artikel in neutralen Farbtönen 
mit eher funktionalem Hintergrund. Wie 
zum Beispiel Mousepads mit Jahreskalender, 
der zugleich auch noch als Notizblock eine 
weitere Zusatzfunktion erhält. Diese finden 
stets einen Liebhaber, da sie schlichtweg 
praktisch sind und zu allem passen. Durch 
den Notizblock sind sie auch Verbrauchs-
artikel, welche immer wieder neu benötigt 
werden.

Die „Freundlichen“
Schreibtische bekommen mit ihnen mehr 
Farbe. Der Stifthalter, Textmarker wie auch 
Notizzettel und Mousepads mit gewisser 
Raffinesse schaffen mehr Aufmerksamkeit 
auf die Werbung. Sie sind aber auch ein spa-
ßiges Gimmick für den Nutzer. Also beson-
ders gefällig, angenehm oder auch haptisch 
interessant für den „User“. 
Wichtig ist immer, dass sie aber auf jeden 
Fall immer noch funktionell einwandfrei 
sein müssen. Ein Arbeitsmittel, das man ger-
ne in die Hand nimmt oder das Auge darü-
ber schweifen lässt.
 
Die „Brüllenden“
Wer kennt sie nicht. Man liebt sie oder hasst 
sie. Nur eines ist scheinbar unmöglich – sie 
zu ignorieren. Sie sind auffallend entweder 
in Form, Farbe, Art oder Funktion oder 

gar im allem zusammen. Geradezu ange-
sprungen fühlt man sich von ihnen und es 
ist schwierig, sie nicht wahrzunehmen. Der 
große Vorteil: Sie entgehen keinem Auge. Zu 
bedenken ist allerdings, dass sie nicht für je-
dermann sind. Sekt oder Selters, aber wenn, 
dann aber richtig!

Schauen Sie, was für Sie das richtige Medium 
ist, überlegen Sie, welchen Typ sie bewerben 
wollen und wie! Lassen Sie sich beraten, was 
es alles gibt und welche Wirkung was erzielt, 
und erst dann entscheiden Sie sich!

Die Möglichkeiten sind zahlreich, aber die 
Wirkung eben auch. Das richtige Lineal mit 
Ihrem Aufdruck, Logo und Ihrer Telefon-
nummer liegt oft über Jahre im Blickfeld des 
möglichen Kunden, und wenn es nicht Ihr 
Logo ist, ist es das eines anderen!

www.regionalprodukt.de

Mit angebrachten Mitteln werben
Werbemittel in der Bestattungsbranche – „Am Schreibtisch“
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Drucklösungen für die Eigenproduktion
Wormstall Bürotechnik generiert Zusatzgeschäfte für Bestatter

Mit der Herstellung von Trauerkarten oder 
Gedenkzetteln im eigenen Haus können 
Bestattungsunternehmen ein wichtiges 
Zusatzgeschäft generieren. Wormstall Bü-
rotechnik aus Iserlohn hat sich bereits vor 
Jahren auf diesen Bereich spezialisiert. 
Bestattern bietet die Firma Wormstall mit 
Schwarzweiß- und Farbdruckern von Ko-
nica Minolta ein genau auf die Kunden 
abgestimmtes Lösungs- und Servicepaket. 

Die Erfahrung und damit das Wissen um 
die Anforderungen der Branche überzeugen 
zahlreiche Bestatter. Mit der Umstellung der 
Geschäftspraxis auf die Eigenproduktion 
kann dem Trauernden fortan eine schnel-
lere und kostengünstigere Qualität aus einer 
Hand garantiert werden.

Der Druck von Trauerkarten ist in der Be-
stattungsbranche ja der Regelfall. Regionsab-

Als zusätzlichen Service bieten viele Bestat-
tungsunternehmen an, Fotos von den Trau-
erfeiern zu machen, um ihren Kunden nach 
der Veranstaltung ein Fotobuch als Erinne-
rung mitzugeben. Früher wurden die Fotos 
zur Entwicklung in ein Fotolabor gegeben, 
heute drucken die Bestatter die Fotos selber 
aus, es ist schneller und effizienter. 

Daneben werden auch Grafiken erstellt, für 
die ebenfalls eine hohe Druckqualität ent-
scheidend ist. „All dies bietet der magicolor 
5670EN. Präzise Farbabstufungen und ge-
stochen scharfe Grafiken und Fotos garan-
tieren die hohe Auflösung dieses Druckers. 
Mit 600 x 600 x 4 bit Farbtiefe (PhotoART 
9600) sowie dem eigens von Konica Mino-
lta entwickelten Polymerisationstoner Si-
mitri™ HD mit ultrafeinen Tonerpartikeln, 
druckt er einfach in einer tollen Qualität“ so  
Andreas Wormstall. 

hängig werden sie in unterschiedlichen For-
maten, Grammaturen (bis 250 g/m²) und 
Papiersorten produziert. „Der Laserdrucker 
muss deshalb in der Lage sein, alle Medi-
enarten ohne Probleme einzuziehen. Daher 
empfehlen wir unseren Kunden vorrangig 
den magicolor 5670EN von Konica Minol-
ta, der fähig ist, alle gängigen Medien zu ver-
arbeiten“ so Andreas Wormstall Inhaber von 
Wormstall Bürotechnik in Iserlohn. 

Neben Trauerkarten werden ebenso Gedenk-
zettel, Tischkarten Platzkärtchen, Totenzettel 
und vieles mehr gedruckt. Dabei sollte der 
Druck so einfach wie möglich funktionie-
ren. Beispielsweise beschleunigt die Funkti-
on, Formate nur einmal im Druckertreiber 
einzurichten und zukünftig zwischen ihnen 
wählen zu können, den Arbeitsablauf erheb-
lich und vereinfacht die Bearbeitung jedes 
neuen Auftrags. 

Das Verblassen von Farben durch UV-Strah-
lung oder Farbablösung, wie sie etwa beim 
Falten von Papier entsteht, ist kaum noch 
ein Problem und lange Wartezeiten müs-
sen auch nicht mehr eingerechnet werden. 
Durch eine neue Technologie, der Empe-
ronTM-Controller-Technologie erreicht der 
magicolor 5670EN eine Druckgeschwindig-
keit von 35 Din A4-Seiten pro Minute in 
Farbe und Schwarzweiß.

Die Firma Wormstall Bürotechnik hat sich in 
der Bestatterbranche mittlerweile durch ihre 
Beratung und Serviceleistungen deutsch-
landweit einen Namen gemacht. „Wir sind 
regelmäßig in den entsprechenden Fachzeit-
schriften, auf Hausmessen und 2010 auch 
wieder auf der Bestattungsfachausstellung 
(BEFA) vertreten. Wir wissen um die Be-
dürfnisse der Bestatter und können so gezielt 
auf deren Wünsche eingehen. 

Die Kenntnisse, die wir uns Schritt für Schritt 
angeeignet haben, können sich andere Fach-
händler, die sich nicht auf diese Branche spe-
zialisiert haben, nur schwer innerhalb kurzer 
Zeit erarbeiten. Oft kontaktieren uns unsere 
Kunden telefonisch, wenn sie Fragen oder 
Probleme haben. Unsere Kooperationspart-
ner sind die Firma Bok Eisfeld – Ihr fairer 
Partner für exclusive Trauerpapiere – und die 
Firma Rapid Data GmbH mit Power Ordo  
– Die führende Software für Bestattungsun-
ternehmen –“ so der Geschäftsführer von 
Wormstall Bürotechnik. 

Damit der Bestatter bei Problemen nicht 
alleine steht, bietet Wormstall Bürotechnik 
einen technischen Service mittels Fernwar-
tungssystem an. Sollte die Lösung eines Pro-
blems nicht während eines Telefonats zu er-
örtern sein, können die Wormstall-Techniker 
sich über das Internet in das Drucksystem 
des Bestatters einloggen und Einstellungen 
direkt am Druckertreiber vornehmen. Die 
Hotline von Wormstall Bürotechnik ist an 
sechs Tagen in der Woche zu erreichen. 

Aufgrund der häufigen Nachfragen durch 
Kunden bietet Wormstall seit kurzer 
Zeit auch Drucksysteme für den 
Kranzschleifendruck an. „Mit dem 
Olivetti P 116 kann man das eben-
falls problemlos selbst erledigen. 
Hier arbeiten wir mit der Firma 
Halbach zusammen, die ein 
großes Sortiment an Kranz-
schleifen zur Verfügung 
hat, sodass unsere Kunden 
rundum von uns versorgt 
werden können.“

www.wormstall-bt.de
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Eine Roadshow des VDZB und seiner Mitgliedsfirmen

Wandel und Perspektiven in der Bestattungsbranche

Viele Bestatter berichten von einem spürbaren Wandel in der 
Bestattungsbranche, der sich unter anderem in einem nachhal-
tig sinkenden Preis- und Qualitätsniveau niederschlägt. Eine 
neue, gut informierte Angehörigengeneration kommt mit hoher 
Erwartungshaltung zum Bestatter, die erfüllt sein will. Gleich-
zeitig werden zunehmend liquiditätsbedrohende Zahlungsaus-
fälle beklagt.

Die im VDZB zusammengeschlossenen Zulieferer für das Bestat-
tungsgewerbe sitzen mit den Bestattern im gleichen Boot. Sie haben 
deshalb beschlossen, die drängenden Themen anzugehen und Hil-
festellungen sowie Lösungsansätze aufzuzeigen. 

Den Auftakt bildet eine so genannte Roadshow – eine Nachmit-
tagsveranstaltung, auf der Herr Christian Greve von Rapid Data 
einen kurzen Einblick in Power Ordo gibt und zeigt, wie diese 
führende Bestattersoftware Ihre tägliche Arbeit unterstützt. Herr 
Hans-Joachim Frenz, Vertriebsdirektor der ADELTA.FINANZ 
AG, erläutert, wie drohenden Zahlungsausfällen begegnet werden 
können. Frau Sabine Coners, Unternehmensberaterin und Bestatte-
rin, wertvolle Tipps zum modernen, kondenorientierten Beratungs-
gespräch gibt.

Jeder Roadshow-Termin wird von einer Mitgliedsfirma (Zulieferer) 
als Schirmherr betreut. Die erste Roadshow fand im März des Jah-
res in Süddeutschland statt und stieß auf sehr positive Resonanz.
Fortgeführt werden diese Roadshows durch ein eintägiges Seminar 
von Sabine Coners mit dem Titel: "Besser beraten und verkaufen 
auch in schwierigen Zeiten."

Die zweite Roadshow fand in der Zeit vom 31.08.2010 bis zum 
03.09.2010 statt. Über 200 Bestatterinnen und Bestatter waren 
den Einladungen der Schirmherren gefolgt. Es hatten sich diesmal 
die Firmen Vahle und Harnisch in Paderborn, Krug und Hassel in 
Altenkirchen, Andres und Massmann in Blankenrath und Janssen 
in Weeze als kompetente und zuvorkommende Gastgeber zur Ver-
fügung gestellt. Auch an diesen Terminen stießen die Referenten 
wieder mit Ihren Vorträgen auf großes Interesse.

Eine weitere Roadshow wird aufgrund des großen Erfolges im Früh-
jahr 2011 stattfinden. www.vdzb.de
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BEStattERtaG

Hören Sie Fachvorträge von Vordenkern 
und erfahrenen Spitzenkräften der 
Branche zu den Themen:

1. Marketing für Bestattungsunternehmen
2. Zukunft der Bestattungsbranche
3. Umsatzsteigerung trotz sinkender 
 Bestattungskultur
4. Friedhofsentwicklung
5. Unternehmensorganisation
6. Vergrößerung des Leistungsspektrums
7. Wettbewerbsanalyse
8. Förderung der Bestattungskultur 

November
Mittwoch 24.11.2010
Frankfurt
Den Veranstaltungsort teilen 
wir Ihnen in Kürze auf 
www.bestattertag.de mit.
 
Donnerstag 25.11.2010
Leverkusen
Kasino Bayer Leverkusen
Musikzimmer
Kaiser-Wilhelm-Allee 3
51373 Leverkusen

Anmeldung unter 
www.bestattertag.de

Hier halten Sie auch weitere 
Informationen zu den aktuellen 
Veranstaltungsorten.

PLUDRA – FRAnKFURt GmbH
DaS EVENT 2010
Fachausstellung für Bestattungsfahr-
zeuge, Bestattungsbedarf, Dienstlei-
stungen und Friedhofstechnik.

Viele namhafte Aussteller aus allen 
Bereichen der Bestattungsbranche 
stellen Ihre Produkte, Dienstlei-
stungen und Neuigkeiten vor.

Termin
03. bis  04. Dezember 2010

Meilenwerk/Legendenhalle 
Stuttgart/Böblingen

www.pludra.de
www.cellexpo.de
www.meilenwerk.de

termine

FaChaUSStEllUnG

IntERnatIonalE MESSEn

MEMENTO 2010
Bestattungsmesse
Warschau/Polen

Termin: 
19. bis 20. november 2010

Expo XXI Zentrum
Pradzyñskiego Straße 12/14
www.memento.targi.pl

BW aKtIon

DEVOTa 2011 aUSTRIa

Termin: 
23. bis 25. november 2010

EXPO Hall – Ried Im Innkreis

info@devota.at
www.devota.at

FaChaUSStEllUnG

FORUM Hamburg
Bestattung · trends · Ambiente

Termin: 
26. März .2011

www.forum-bestattung.de
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Leichenkühlzellen u. Zubehör 
Spitzenpreise durch Direktvertreib

Angebot anfordern.
W. Balling-Kühlanlagen, 72393 Burladingen

Tel. 07475-451101, Fax 451102
www.kuehl-balling.de   

Für vorgergemerkte Käufer suchen wir
Bestattungsunternehmen in den Region 

Düsseldorf – Köln – Bonn
Hessen – Thüringen

Nürnberg – Stuttgart

Unternehmensvermittlung – Immobilien
Günter WOLF

56305 Puderbach – Mittelstraße 13
Tel. 02684-979178 Fax 979179

Suche MB E-Klasse
Bestattungswagen ab Bj. 1996

mit großer und 
Dachrandverglasung

Tel. 02685-636 Fax 02685-987542
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Die letzte Ruhestätte im Internet
www.grabmal-portal.de hilft, den richtigen Platz zu finden

Die letzte Ruhestätte ist nicht immer leicht 
zu finden, auch hier spielen, neben dem 
persönlichen Geschmack, viele Faktoren 
eine wichtige Rolle. Welches Material ent-
spricht meinen Vorstellungen? Darf ich 
ein Grabmal frei gestalten? Wer garantiert 
mir die Standsicherheit? Was ist rechtlich 
zu beachten? Bei genau diesen Fragen hilft 
die Webseite www.grabmal-portal.de.

Wichtig ist zum Beispiel, dass Grabmalkäu-
fer sich über die Gestaltungsvorschriften der 
jeweiligen Friedhofssatzung informieren. 
Ansonsten genehmigt die zuständige Fried-
hofsverwaltung das fertige Grabmal womög-
lich nicht. Das Grabmal-Portal hält die pas-
senden Informationen zu rechtlichen Fragen 
bereit. Auch wer sich Gedanken über das 
Material und die Ökobilanz von Grabmalen 

Eine Seite, die übersichtlich und einfach 
zu bedienen ist und doch eine Vielzahl von 
nützlichen Informationen bereithält, für je-
den, der ein letztes Plätzchen sucht.
Eine Internetseite, die der Bestatter guten 
Gewissens seinen Kunden empfehlen kann.

www.grabmal-portal.de, www.aeternitas.de

macht, wird im Grabmal-Portal fündig. Der 
technisch Interessierte findet alles über Her-
stellung und Bearbeitung. Informationen 
zu Gestaltung, Symbolik und Funktion von 
Grabmalen runden das Angebot des Grab-
mal-Portals ab.

Hier wird Suchenden geholfen, diese Fragen 
zu klären und sich einen Überblick über die 
Problematiken, die auftauchen können, zu 
verschaffen.

www.grabmal-portal.de ist eine sinnvolle 
Webseite, initiiert von der Verbraucheriniti-
ative Aeternitas. Der Vorsitzende Hermann 
Weber erklärt: „Das Grabmal-Portal schafft 
die notwendige Übersicht beim Grabmal-
kauf. So bleibt keine Frage offen und jeder 
kann das passende Grabmal finden.“




