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BW EDItoRIal

erzlich Willkommen in der BestattungsWelt!

The Times they are a changing! sang schon Bob Dylan 1963. 
Vielleicht ist es die Jahreszeit, draußen schneit es, es wird früh 
dunkel und das Jahresende rückt rasch näher, die einen veran-
lasst, über Veränderungen, Abgeschlossenes und Neuanfänge 
nachzudenken. Der Jahreswechsel hat immer etwas Melan-
cholisches im Rückblick, aber auch etwas Ermutigendes bei 
der Aussicht nach vorn, frei nach dem Hessezitat: „Und jedem 
Anfang wohnt ein Zauber inne.“ 

Immerhin soll man ja aus seinen Fehlern lernen und es dann 
eben im nächsten Jahr  besser machen. Und doch sind in jedem 
Jahr wieder genau dieselben Leute ausschließlich die ersten vier 

Wochen des Jahres im Fitnessstudio, um ihre tollen neuen Vorsätze für das Jahr anzugehen 
… und genau dieselben Gesichter sieht man die letzten elf Monate des Jahres dort über-
haupt nicht mehr. Eben alle Jahre wieder.

Aber es sind nicht nur die Jahreszeit und der Glühwein, es sind vor allem auch die per-
sönlichen Momente eines Jahres wie Geburt oder auch der Tod von Mitarbeitern oder 
nahestehenden Menschen, die einen wieder erden und ein Stück weit das Eigentliche, das 
Wesentliche in den persönlichen Fokus rücken. Eine Wahrnehmung, die sich leider auch 
gerne wieder abschleift und häufig im Alltagsstress untergeht. Doch so wie man jedes Jahr 
im Advent sich wieder an bestimmte Werte zu erinnern soll, um sie dann das ganze Jahr 
über mit sich herumzutragen und zu leben, sollte man auch diese geerdeten Momente spei-
chern und sich immer wieder vor Augen halten. 

The Times they are a changing … aber jeder Tag zählt! 

Tom Bette, Chefredaktion
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BW IntERVIEW

nachruf

Unser Freund und Partner Dr.  
Jochen Tries ist tot. Er verstarb  
plötzlich und unerwartet am 
01.11.2010 in Düsseldorf.

Jochen Tries wurde am 
04.10.1948 in Ober-
hausen geboren. Auf-
gewachsen und in die 
Schule gegangen ist er 
in Mühlheim/Ruhr. 

Sein Studium absolvierte er bei Pro-
fessor Karl Ziegler (Nobelpreisträger 
1963 in Chemie), seine Dissertation 
schrieb er in Aachen.
Schon früh widmete er sich als Unter-
nehmensberater den Bereichen Custo-
mer Relationship Management, Reor-
ganisation, Strategie und Entwicklung 
von Steuerungssystemen sowie später 
als Vorstand den Verantwortungsbe-
reichen Personal und Vertrieb. Hierzu 
veröffentlichte er gemeinsam mit Prof. 
Rüdiger Reinhardt das Buch „Kon-
flikt- und Verhandlungsmanagement“ 
im Jahre 2008 und hielt Vorlesungen 
am Management Center Innsbruck.
In den Jahren 2000 bis 2007 war er 
als Consultant bei der Adelta.com AG 
tätig. Ab 2008 wirkte er als Referent 
und Berater für das IBEK (Integriertes 
Bildungssystem für evangelische Ta-
gesstätten). Hier schulte er in Alten-
kirchen unter anderem Erzieherinnen 
von Kindertagesstätten. 
Er half bei der Gründung der „Be-
stattungswelt“ und führte für uns die 
Interviewreihe „Bestatter im Alltag“ 
über Bestatterinnen und Bestatter und 
deren Betriebe. 
Vielen Menschen war er Mentor und 
Wegweiser. Sie lesen in der heutigen 
Ausgabe sein letztes Interview. He-
rausgeber und Redaktion haben einen 
großartigen Menschen und Freund 
verloren. In tiefer Trauer widmen wir 
diese Ausgabe Dr. Jochen Tries.

Factoring als moderne 
Unterstützung in der 
Bestattungswelt
Ein Experteninterview mit Horst Kirchheim

Horst Kirchheim war geschäftsführender 
Gesellschafter eines Factoringunterneh-
mens, das sich unter anderem im Bereich 
des Endkundengeschäftes positionierte. 
Durch seine Offenheit gegenüber neuen 
Märkten hat er dazu beigetragen, diese 
Dienstleistung auch im Bestattungsmarkt 
zu thematisieren. 
Die BestattungsWelt bat Herrn Kirchheim 
um ein Interview mit der Bitte, Bewertungs-
kriterien für interessierte Bestattungsunter-
nehmen zur Verfügung zu stellen. 

BW: Sehr geehrter Herr Kirchheim, Sie 
kennen das Geschäft mit allen Facetten bis 
ins Detail. Können Sie da neutral sein?

K: Natürlich nicht. Ich bin ein überzeugter 
Anhänger des Endkundenfactorings in aus-
gewählten Dienstleistungsbereichen. Na-
türlich beobachte ich den Markt aus einer 
gewissen Distanz und mit professionellem 
Blick. 

BW: Kommen wir zur Kernfrage. Ist Fac-
toring, und hier insbesondere das End-
kundenfactoring, ein Allheilmittel für je-
des Bestattungsunternehmen?
K: Factoring ist kein Allheilmittel. Die mög-
liche Schieflage eines Unternehmens hat an-
dere Ursachen, die sich eventuell durch die 
Finanzkrise noch verschärfen ‒ denken wir 
dabei an enge Kriterien für Kreditvergaben 
oder an eine sinkende Zahlungsmoral der 
Kunden. Factoring ist sinnvoll, wenn es sich 
in drei wesentliche unternehmerische Ziel-
setzungen einbettet …

BW: … die da sind?
K: Nun, erstens: Wie gehe ich mit meinem 
Kapital- und Geldfluss unternehmerisch 
um? Hier ist Factoring ein interessantes und 
attraktives Instrument. Zweitens: Kann ich 
durch Factoring einen Beitrag zur Kunden-
bindung leisten? Kundenfreundliche Zah-
lungsmodalitäten sind sicherlich ein solides 
Marketinginstrument. Und drittens: Wenn 
ich Factoring in Anspruch nehme: Welche 
Kapazitäten werden frei, durch die ich mein 
Kerngeschäft noch besser ausstatten kann? 
Die Frage, ob Factoring für mein Unterneh-
men sinnvoll ist, hängt also davon ab, ob 
ich mit einem Factoringanbieter mindestens 
eines der Ziele verbessern kann. Es soll sich 
ja schließlich rechnen. 

BW: Es sind verschiedene Anbieter im 
Markt. Können Sie Entscheidungshilfen 
anbieten?
K: Ich kann Ihnen durchaus zehn Kriterien 
nennen, die helfen können, eine Entschei-
dung für oder gegen ein Factoringunterneh-
men herbeizuführen. Das sind:
· Leistungsangebot und Umfang der 
 Dienstleistung
· Kompetenz der Beratung bezogen 
 ausschließlich auf Factoring 
· Keine Beteiligungen an oder makeln 
 mit Bestattungsunternehmen
· Gleichbehandlung aller Kunden. 
 Hier besonders in der Produkt- und 
 Konditionsgestaltung
· Welche laufenden Informationen über 
 das eigene Unternehmen sind erfor-
 derlich?

· Welchem Zweck dienen diese 
 Informationen?
· Sicherstellung über die Vertraulichkeit 
 der gegebenen Informationen
· Übersichtlichkeit der Vertragsgestaltung
· Einfache Kommunikation und 
 Abwicklung des Tagesgeschäftes
· Eigenverantwortung des Factoringunter-
 nehmens. Das heißt, dass aufgrund 
 der Refinanzierung des Factors kein 
 Dritter in die Geschäftsbeziehung 
 eingreifen kann.  

Im Übrigen sollte ein Factoringunternehmen 
in seinem Kerngeschäft aktiv und transpa-
rent sein sowie in seinem Kundenmarkt auf 
Nebengeschäfte verzichten.

BW: Was meinen Sie damit?
K: Das Geschäftsgebaren eines mir eigent-
lich nahestehenden Factoringunternehmens 
hat mich sehr nachdenklich gemacht und 
letztlich auch dazu bewegt, dem Wunsch 
nach einem Interview nachzukommen. Be-
sonders die laufende Anforderung von be-
triebswirtschaftlichen Auswertungen und 
Bilanzen und vor allem deren unkonventio-
nelle Widerrufung, hat die Frage nach dem 
Hintergrund dieser Maßnahme gestellt. Fer-
ner habe ich die Information staunend zur 

Kenntnis genommen, dass der Geschäftsfüh-
rer desselben Factoringunternehmens ein Be-
stattungsinstitut gekauft und verkauft hat. 

BW: Gib es denn für Factoringunterneh-
men keine Kontrollinstanz?
K: Durch das Kreditwesengesetz (KWG) 
sind Factoring-, aber auch Leasingunterneh-
men in die Bundesanstalt für Finanzdienst-
leistungsaufsicht (BaFin) eingebunden. Da-

mit gehen Sicherheitskriterien einher. Die 
BaFin überwacht vor allem die Finanzen und 
deren Handling, z. B. Buchhaltung oder die 
Struktur der IT.  Aus dem Kundengeschäft 
selbst hält sie sich aber heraus.

BW: Was bedeutet das?
K: Vorausgesetzt, der Factor (also die Bank 
oder ein Institut) betreibt kein Kreditge-
schäft, ist ihm seine Produktgestaltung sowie 
sein Vertragswesen selbst überlassen. Ob, 
wie und wann er beispielsweise betriebs-
wirtschaftliche Auswertungen und Bilanzen 
seiner Kunden anfordert, obliegt dem Facto-
ringunternehmen. 
Allerdings müssen Factoringunternehmen ab 
einem bestimmten Umfang die sogenannten 
Veritätsfälle der BaFin melden. 

Zusammenfassend kann man also sagen, dass 
Kundenfactoring ein gutes und nützliches 
Instrument für die Bestattungsbranche sein 
kann, man sich vorab aber umfassend nach 
genannten Bewertungskriterien informieren 
sollte um dann die Wahl des Vertrauens zu 
treffen.  

Wir danken für das Gespräch

Horst.Kirchheim@t-online.de

Horst Kirchheim
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BW ESSay

sich selbst überschätzenden Existenzgründer, 
der bald wieder verschwindet. Ich habe viele 
solcher erfolgreichen Offensiven gegen den 
Größten am Ort erlebt und begleitet. Am 
meisten wundert mich dann die Reaktion 
des Opfers, denn in den häufigsten Fällen 
gibt es zehn Jahre lang gar keine Reaktion, 
was mit der Übersättigung des Angegrif-
fenen zu tun hat. 
Ich habe vor Kurzem wieder einen Bestat-
ter kennengelernt, der seit 1945 bis ins Jahr 
2000 konstant 600 Sterbefälle jährlich abwi-
ckelte. Dann fand genau oben beschriebenes 
Szenario der Konkurrenzeinwanderung statt. 
2010 wird er mit Glück noch 220 Sterbefäl-
le bearbeiten. Dieser Bestatter musste erst 
über 60 % seiner Sterbefälle verlieren, was 
einen Umsatzrückgang von 80 % bedeutet 
(im Jahre 2000 wurde noch wesentlich mehr 
Geld für die Bestattung ausgegeben), bevor 
er überhaupt festgestellt hat, dass er handeln 
muss. 

Es gibt tatsächlich gar nicht so wenige 
Bestattungsunternehmen in Deutsch-
land, die in ihrer Stadt einen Marktanteil 
von 80 % haben, und das eben schon seit 
1871. Ich freue mich für jeden Bestatter, 
der offensichtlich in einem Bestatterpara-
dies agiert. Denn der Wettbewerb ist hart, 
es gibt überall genug Bestatter. Jeder Ver-
storbene wird, auf welche Art auch immer, 
bestattet, und für einen Deutschen Bestat-
ter ist es heutzutage schon ein Erfolg, die 
Sterbefallzahlen des letzten Jahres wieder 
zu erreichen.

Die letzten 140 Jahre sind für dieses,  oben 
erwähnte, führende Familienunternehmen 
gleichbleibend gut verlaufen. Der Marktan-
teil konnte ohne Anstrengungen verteidigt 
werden. Das finanzielle Polster aus Immobi-
lien etc. wächst und kann sich sehen lassen. 
Sinkende Umsätze nach dem Wegfall des 
Sterbegeldes sind zu verkraften und wurden 
teilweise durch das vergrößerte Leistungs-
spektrum, mit der hauseigenen Kapelle und 
den zwei Abschiedsräumen aufgefangen. 
Nur: Wie lange geht das noch so weiter? Es 
ist sehr gefährlich für das deutsche Traditi-
onsunternehmen, sich in diesen ach so para-
diesischen Verhältnissen auszuruhen und auf 
den Erfolg der Vergangenheit zu bauen. 
Es gibt viele Bestatter in Deutschland, die 
investieren wollen und sogar auch müssen. 
Natürlich investieren diese Unternehmer in 
das, was sie am besten können – in Bestat-
tungen. Solch ein umtriebiger Branchenkol-

lege macht sich auf die Suche nach einem 
weiteren Standort für sein Unternehmen. 
20 Kilometer von seinem Stammhaus ent-
fernt findet er eine Gemeinde mit 50.000 
Einwohnern und eben bereits erwähntem 
Bestatter mit 80 % Marktanteil seit 1871. 
Volltreffer, die Suche ist beendet, der neue 
Standort ist gefunden. Das Opfer ist anvi-
siert und ahnt noch nichts, weil der Laden ja 
seit 140 Jahren hervorragend läuft. 
Dieser expansionswillige Bestatter hat es hier 
nur mit einem einzigen Konkurrenten zu 
tun. Er muss seinen Standort, seine Räum-
lichkeiten, seine Werbung, also die gesamte 
Markteroberungsstrategie nur auf einen 
Wettbewerber abstimmen. Er kann die 
Schwächen dieses Markführers grandios aus-
schlachten, er kann die Stärken weiterentwi-
ckeln und für sich nutzen. 
Wenn der Zielmarkt unter sechs gleich groß-
en Bestattern aufgeteilt wäre, bestünde keine 
Gefahr eines Angriffs, höchstens von einem 

Es gibt viele, leider auch einige unelegante 
Tricks, mit denen der Angreifer schnell Er-
folg haben kann. Es hilft immer, wenn er 
sich direkt neben das Opfer setzt. Der neue 
Laden ist einfach offener, transparenter, ein-
ladender, moderner, informativer als der Tra-
ditionsanbieter und er ist lebendiger, man 
sieht dort Menschen. Allein durch die Hin-
terbliebenen, die sich in der Tür vertun und 
doch eigentlich zum alteingesessenen Anbie-
ter wollten, wird das erste Geschäftsjahr des 
Neulings vor Ort ganz gut. Der Angreifer 
kann sich auch irgendeinen Rentner suchen, 
der den gleichen Familiennamen trägt wie 

das Unternehmen, dem die Marktführer-
schaft streitig gemacht werden soll. Für ein 
jährliches Trinkgeld an einen stolzen Rent-
ner, der auf seine alten Tage noch mal etwas 
Geld macht, gibt es plötzlich ein weiteres 
Unternehmen mit diesem alteingeführten 
Namen am Ort. Der Endkunde kann nicht 
unterscheiden, welcher von beiden das Ori-
ginal ist. Und so weiter, und so weiter. 
Es ist leider ganz einfach, dem etwas in die 
Jahre gekommenen „Saurier“, der sich an 
die guten Zeiten vor dem warmen Kamin 
gewöhnt hat, das Leben sehr schwer zu ma-
chen.

60 %, 70 % oder 80 % Marktanteil?
Werden Sie nicht zum Opfer Ihrer Tradition!

Von Erasmus A. Baumeister
Wenn aber dieser marktführende Saurier, 
egal wie gut es ihm geht, sich ständig wei-
terentwickelt und unantastbar macht, dann 
wird ihn auch kein Kollege angreifen, weil 
der Aufwand zu groß ist und der Erfolg zu 
viele Jahre ins Land ziehen lässt. Tragen Sie 
den Titel des Marktführers zu Recht, indem 
Sie das beste Bestattungsunternehmen vor 
Ort sind, auch in der Kommunikation, Wer-
bung und besonders in der Entwicklung. An 
bewährten Ideen hierzu mangelt es nicht.

www.erasmus1248.de
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langfristig vorbereitete Idee seinen Ab-
schluss in einer Neunutzung des Kirchen-
saals als Abschiedsraum für Trauerfeiern. 
Sicherlich ist es für eine Gemeinde nicht 
leicht Traditionen zurückzulassen und sich 
neue aufzubauen, die durch eine Zusam-
menlegung von Gemeinden entstehen. 
Doch dies ist ein Schicksal, was übergrei-
fend in Deutschland um sich greift und im 
vermehrten Austritt aus den Glaubensge-
meinschaften fußt.

Ein Trost dürfte jedoch sein, dass die ehe-
mals kirchlichen Räumlichkeiten weiterhin 
als Ort der Besinnung genutzt werden und 
nicht wie anderen Orts, als normale Immo-
bilie oder gar wie in London, als Tanztem-
pel und Disco.

Das Ruhrgebiet lebt! Ein Satz, der zwar 
oft zitiert wird, aber dennoch denken 
die meisten, wenn Sie an Gelsenkirchen 
Horst denken, an Zeche, „der Pott“, Still-
stand und natürlich … Schalke! Doch 
genau hier entstehen neben blühenden 
Landschaften, großen Kulturveranstal-
tungen, auch neue Ideen, wie die von Ste-
fan Menge, dem Geschäftsführer vom Be-
stattungshaus Nehrkorn/Bergermann.

Wie in vielen anderen Gemeinden auch 
waren die Zahlen der Gemeindemitglieder 
in der Gemeinschaft der evangelischen Ja-
kobuskirche in Horst rückläufig. Pläne, erst 
für den Erhalt, dann für eine Neuorientie-
rung, wurden diskutiert und auch wieder 
verworfen. Am 30.10. 2010 fand dann eine 

Die Pläne für die neue Nutzung der Jakobus-
kirche wurden vor gut einem Jahr konkreti-
siert. Die Idee und die ersten Vorgespräche 
gab es zwar schon länger aber eine genaue 
Planung braucht seine Zeit, nicht zuletzt da 
an diesem Projekt ja auch mehrere Firmen 
und Institutionen beteiligt sind.
Das Kirchenschiff wurde zu einer Trauer-
halle umgestaltet und die Wände können 
jetzt als Ausstellungsfläche für verschiedene 
Künstler genutzt werden. Ein Aufbahrungs- 
und Verabschiedungsraum wurde unter der 
Empore eingerichtet für die individuelle 
Abschiednahme im kleineren Rahmen und 
im Außenbereich der ehemaligen Kirche 
befinden sich angelegte Mustergräber, die 
vom lokalen Steinmetz (Mecking) und Flo-
ristikunternehmen (Floristik-Art Solenski) 

BW IDEE

Von der Kirche zum abschiedsraum
Die ehemalige Jakobuskirche in Gelsenkirchen Horst wird neu genutzt.

nerungsstelle zu bieten. Dort kann auch 
jeder die Gedenkstätte aufsuchen und sich 
besinnen, beten oder eine Kerze anzünden.  
Der Abschiedsraum selber ist nicht kom-
plett neu gemacht und umgestaltet worden 
er trägt im Wesentlichen immer noch das 
Gesicht der alten Gemeindekirche und das 
ist auch ganz bewusst so konzipiert worden. 
Viele der Trauernden oder auch Besucher 
kennen die Kirche von früher her und ver-
binden Ihre ganz persönliche Geschichte 
mit dem Raum. Einige wurden hier konfir-
miert, getraut oder auch getauft. 

„Es sollte kein Bruch stattfinden, sondern 
ein sanfter Übergang von der einen in die 
nächste Funktion“ so Stefan Menge.
Die Einladung zum „Tag der offenen Tür“ 
am 30.10.2010 wurde dann auch ein Er-
folg für den Bestatter. Viel kamen und 
bestaunten die Räume und Möglichkeiten 

gestaltet werden. Nebenan im Gemeinde-
zentrum – dem Jakobi –, wird es dann auch 
möglich sein, den Beerdigungskaffee nach 
der Trauerfeier oder Beisetzung anzubieten.

Der Anteil der Erdbestattungen ist in Gel-
senkirchen Horst und Umgebung mit fast 
90% noch deutlich höher, als in anderen 
Gegenden wo Feuerbestattungen eine im-
mer größer werdende Rolle spielen.
„Wir haben schon lange nach Möglichkeiten 
gesucht, um würdevoll von seinen verstor-
benen Angehörigen Abschied nehmen zu 
können. In der Trauerhalle auf dem Horster 
Friedhof ist das ja nicht gegeben“, so Stefan 
Menge, Geschäftsführer des Bestattungsin-
stitutes gegenüber der WAZ.

„Zu diesem Konzept gehört, dass die Trau-
erhalle auch als Gedenkstätte genutzt wer-
den kann. Oft genug werden anonyme 
Bestattungen verfügt, sodass die Hin-
terbliebenen keinen Ort haben, an dem 
sie ihrer Trauer Ausdruck geben können. 
Mit einer Gedenkstätte wollen wir diesem 
Wunsch nachkommen.“ So können dann 
aus Eichenholz gefertigte Gedenktafeln 
mit Namen und Daten der Verstorbenen 
im Kirchenraum aufgehangen werden, 
um so einen Anlaufplatz und eine Erin-

und auch die Kunstausstellung der frei-
schaffenden Künstlerin und Dipl. Designe-
rin Annette Dyba gab der Veranstaltung ein 
gelungenes Ambiente. Die großformatigen 
Werke zum Thema Schöpfungsgeschichte 
und Entwicklung des Lebens (das größte 
Werk misst immerhin vier Meter) umsäum-
ten den Raum und luden zur Kontemplati-
on ein.
 
Das dieses Konzept aufgeht, daran zweifelt 
Stefan Menge keine Sekunde, „Obwohl wir 
bis jetzt für das Projekt noch gar nicht ge-
worben haben, konnten wir in der Jakobus-
kirche bereits vier Trauerfeiern ausrichten 
und ich denke das Konzept kommt hier zur 
richtigen Zeit, am richtigen Ort und wird 
bestimmt sehr gut angenommen werden“.
Wir wünschen viel Erfolg!

www.bestattungen-bergermann.de
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Menschen, autos, Sensationen
Die Firma Pludra-Frankfurt GmbH lädt zur Hausmesse nach Stuttgart.

Naja, ganz so dramatisch ging es nicht zu, 
als die Firma Pludra zur Hausmesse nach 
Stuttgart einlud – allerdings: Den Auto-
fans unter den Besuchern verschlug es 
schon die Sprache.

Aber erst einmal zurück zum Wesentlichen. 
Der deutschlandweite Hersteller und Bestat-
tungsbedarfhändler Pludra-Frankfurt lud 
zur diesjährigen Hausmesse.
Anfang Dezember – Freitag, den 3., und 
Samstag, den 4. – präsentierte die Firma Plu-
dra ihre Produkte und Dienstleistungen und 
lud befreundete Firmen und Kooperations-
partner gleich mit ein, um so das persönliche 
Gespräch mit den Kunden zu pflegen. 
Im Meilenwerk in Böblingen bei Stuttgart 
wurde eine große Halle stilvoll verschönert 

und für den Kundenansturm hergerich-
tet. Auf 1100 Quadratmeter wurden die 
verschiedensten Gewerke, Hersteller und 
Waren präsentiert. Urnen, Transportgeräte, 
Friedhofsbedarf oder Grabtechnik und noch 
weitere zahlreiche Pludra-Produkte, alles 
wurde in der Halle übersichtlich präsentiert 
und bei Bedarf auch immer von einem Mit-
arbeiter vorgeführt und erläutert. 
Und so fand auch der Urnenkünstler, aus-
staffiert mit Airbrush und Pinsel, seinen 
Platz in der Messehalle und zeigte den Besu-
chern, wie individuelle Wünsche von Pludra 
umgesetzt werden.
Die Familie Pludra selbst begrüßte jeden 
Gast mit Handschlag, und Frau Pludra sorgte 
sich rührend darum, dass auch alle mit Kaf-
fee, Sekt oder weiteren Getränken versorgt 

wurden (passenderweise stand gleich ein 
ganzer Kaffeewagen mit eingebauter Theke 
im Eingang). 
Das ursprünglich in Frankfurt ansässige Un-
ternehmen hat seine Wurzeln in der Fabrika-
tion von Bestattungswäsche und geht lang-
sam auf ein vierzigjähriges Firmenjubiläum 

zu (2013). In den siebziger und achtziger 
Jahren wurde die Vertriebspalette des Unter-
nehmens stark erweitert, und die Produktion 
von Urnen und der Vertrieb von Bestatter-
bedarf ließ das Unternehmen auch räumlich 
stark expandieren. Nach der Wende kamen 
Niederlassungen in den neuen Bundeslän-
dern hinzu, und 1993 wurde eine neue Zen-
trale in Celle etabliert. Der Name mit der 
hessischen Stadt jedoch blieb erhalten.

Im neuen Jahrtausend geht der Aufwärtst-
rend stetig weiter – eine immer größer wer-
dende Produktpalette, mehr Mitarbeiter, ein 
Kundencenter für Bestatterbedarf und Fili-
alen, wie die in Stuttgart, runden das erste 
Jahrzehnt mehr als erfolgreich ab.

Doch nicht nur Pludra präsentierte sich, 
sondern auch weitere Aussteller zeigten ihre 
Produkte, und so stellte auch Rapid Data sei-
ne immer umfassender werdende und doch 
einfache Bestattersoftware vor, die Reederei 

Albrecht beriet ins Sachen Seebestattung, 
für die Hilfe in finanziellen Fragen hatte die 
AdeltaFinanz AG ihren Stand, und die Auto-
hersteller Binz und Hentschke präsentierten 
ihre gut polierten, 
funktionalen Edel-
karossen, um nur 
einige zu nennen.

So, und was hat 
das nun mit den 
Autos vom Anfang 
auf sich? „Viele der 
Bestatter haben ein-
fach ein ,Faible für 
Autos und edle Ka-
rossen. Wir haben 
uns diese Lokation 
ausgesucht, da wir 
hier unsere Waren 
stilvoll und in tollem 
Ambiente präsentie-
ren können, und als 
zusätzliche Attrakti-
on steht in der Halle 
nebenan eine präch-
tige Autosammlung, 
in der bestimmt 
jeder Autofreund 
seine Ziele und viel-
leicht auch Träume 
finden wird“, so 
Thomas Pludra, der 
Geschäftsführer und 

„Senior“ des Unternehmens. Und in der Tat, 
viele Kinnladen von Besuchern und Aus-
stellern klappten herunter beim Besuch der 
„Halle nebenan“. Alte Schätzchen, Liebha-
berstücke, aber auch neueste Nobelkarossen 
und Sportwagen standen dicht an dicht und 
ließen jeden sein Traumauto finden und so 
manch einen ins Träumen und Schwelgen 
geraten.

Eine gelungene Veranstaltung, in der sich die 
Firma Pludra im besten Licht präsentiert hat. 
Wir freuen uns auf die nächste Hausmesse!

www.pludra.de

Erni und 
Christian Pludra

Seniorchef  
Thomas Pludra

Pludra-Hausmesse in Stuttgart/Böblingen

Bei Hentschke putzt der Chef persönlich

Leckereien für Auto-Gourmets
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hightech für Bestatter
Der Foliensarg – ein Produkt aus der Weltraumforschung 

als nützlicher Helfer für Bestatter

Der Sarg, in Europa klassisch aus Holz 
gefertigt, ist das traditionelle „Instru-
ment“ des Bestatters und normalerweise 
das letzte Transportmittel für Verstor-
bene.Doch seit 1997 findet ein flexibles 
Metallfoliensystem, insbesondere bei 
problematischeren Fällen, immer stär-
keren Zulauf, auch bei zivilen Bestattern, 
da es viele positive Eigenschaften vorzu-
weisen hat.

Das Hauptprodukt der Firma FOLIEN-
SARG ist eine im Rahmen der Weltraum-
forschung (NASA) und des US-Militärs 
entwickelte Metallfolie, mittels derer Ver-
storbene hermetisch und damit luft- und 
flüssigkeitsdicht verschlossen werden kön-
nen. Bei einer sachgemäßen Anwendung 
des Foliensarges können weder Gerüche 
noch Flüssigkeiten austreten, und Bestatter 
und Personen, die sich um die Verstorbenen 
kümmern, sind während des Transportes 
völlig geschützt. 
Der Hauptanwendungsbereich liegt einer-
seits in der Kostenersparnis und Arbeitser-
leichterung bei internationalen Überfüh-
rungen von Verstorbenen, aber auch bei 
„Problemfällen“, wo zum Beispiel Verstor-
bene einem fortgeschrittenen Verwesungs-
prozess ausgesetzt, überproportioniert oder 
schwergewichtig sind.

Die Firma FOLIENSARG|BioSeal ist ein 
1997 gegründetes Unternehmen, das sich 

„Ein weiterer gravierender Vorteil der Sarg-
folie ist die flexible Anwendung. Die Folie 
kann an jedes beliebige Sargmodell ange-
passt und gegebenenfalls auch individuell 
erweitert werden, im Gegensatz zu einem 
Zinksarg. Unlängst hat ein Kunde sogar 
darüber berichtet, dass er in einer Familien-
gruft einen kompletten Sarg, aus dem Ver-
wesungsflüssigkeiten getreten sind, mit un-

auf dem Gebiet des Spezialbe-
stattungsbedarfs etabliert hat.
Firmeninhaberin ist die Be-
stattermeisterin und öffent-
lich bestellte und vereidigte 
Sachverständige für das Be-
stattungswesen, Frau Verena 
Kurz-Feuerstein, die zugleich 
auch Juniorchefin des renom-
mierten Bestattungshauses 
HEIDELBERG, Kurz-Feuer-
stein ist und darüber hinaus 
ein eigenes Bestattungsinsti-
tut „Rittmüller Bestattungen“ 
in Heidelberg betreibt.
Das Unternehmen hat mo-
mentan vier Mitarbeiter und 
ist derzeit auf europaweitem 
Expansionskurs. Die Folie 
ist nur ein Produkt des Un-
ternehmens, aber sie ist eine 
preisgünstige und zeitgemäße 
Alternative zum herkömmlich 
verwendeten Zinksarg.
 
Der Vorteil des Foliensargs im Gegensatz 
zum Zinksarg liegt in der äußerst wirt-
schaftlichen Lagerhaltung und Logistik: 
Da die Folie auf Rollen geliefert wird, ist 
der Platzbedarf für die Lagerhaltung extrem 
gering und auch für kleinere Bestattungs-
unternehmen ohne viel Platz zu bewältigen. 
Eine Rolle von 90 Metern entspricht in etwa 
der Verwendung von 40 Zinksärgen!

serer Metallfolie umzogen und verschweißt 
hat, um diesen hermetisch zu verschließen“, 
berichtet Verena Kurz-Feuerstein, die Ge-
schäftsführerin der Firma FOLIENSARG.
Bei internationalen Überführungen eines 
Verstorbenen errechnet sich normalerweise 
der Flugpreis anhand des Gewichts. Man 
kann sich vorstellen, dass sich mit einer 
reißfesten und flexiblen Folie hier enorme 
Kosten sparen lassen.

Die Folie wird unter dem Verstorbenen aus-
gelegt und dann mittels eines portablen Fo-
lienschweißgerätes, welches sogar mit einem 
Kfz-Adapter über zwölf Volt betrieben wer-
den kann, verschweißt. Bei Bedarf ist die 
Folie mit einem Messer oder einer Schere zu 

öffnen und danach auch wieder verschließ-
bar, was einen materialschonenden Umgang 
gewährleistet.

Während im Falle einer Kremation der Ver-
storbene aus einem Zinksarg genommen 
werden muss, kann die Einäscherung eines 
Verstorbenen zusammen mit der Metallfolie 
erfolgen, da diese ökologisch unbedenklich 
und nahezu rückstandslos verbrennt. Stellt 
sich bei einem Zinksarg die Problematik 
einer Entsorgung oder Aufbereitung, so ist 
dies bei einem Foliensarg zu vernachlässi-
gen, da sich die Folie auf wenige Zentimeter 
zusammenfalten und entsorgen lässt.

„Bis vor circa drei 
Jahren wurde der 
Foliensarg über-
wiegend in unseren 
eigenen Bestat-
tungsinstituten ver-
wendet. Seit unsere 
Firma jedoch für 
das Produkt wirbt 
und z. B. auch auf 
der BEFA Bestat-
tern die Einfachheit 
im Umgang vor Ort 
zeigt, ist die Nach-
frage nach unserem 
konkur renz lo sen 
Produkt erheblich 
angestiegen und hat 
zu einer überwälti-
genden Resonanz 
bei in- und auslän-
dischen Bestattern 
geführt“, so Verena 
Kurz-Feuerstein.

Der Foliensarg wird 
natürlich von Be-
stattern, aber auch in 
rechtsmedizinischen 
und pathologischen 

Instituten genutzt und durch die einfache 
Handhabung und den Flüssigkeits- und 
Geruchsschutz auch im Katastrophenschutz 
verwendet.

Das Produkt ist bereits vielseitig erprobt und 
kam bereits beim Terroranschlag am 11. 
September 2001 in New York sowie bei der 
Tsunami-Flutkatastrophe in Südostasien als 
auch beim Wirbelsturm „Katrina“ in New 
Orleans oder unlängst bei der Erdbebenka-
tastrophe in Haiti zum Einsatz. Der Foli-
ensarg ist zwar ein Hightech-Produkt, aber 
dennoch für jeden Bestatter nutzbar. 
www.foliensarg.de
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Die letzten drei Jahre zeigt sich der Winter, 
auch in den sonst eher gemäßigten Klima-
zonen von Deutschland, von seiner extre-
meren Seite. Es wird viel diskutiert, ob dies 
nun schon die Auswirkungen der Klima-
veränderungen ist oder einfach nur eine zy-
klische Kaltwetterphase. Fakt ist, es ist kalt 
in deutschen Landen! Temperaturen weit 
unter dem Gefrierpunkt und Schneehöhen 
von 40 cm selbst im Rheinland.
Die Einen freut es „der Glühwein auf dem 
Weihnachtsmarkt schmeckt mit Schnee 
und sichtbarem Atem doch viel besser“, 
andere ärgert die Verkehrssituation, das 
morgendliche Kratzen und auch die ständig 
wachsenden Heizkosten.
Sicherlich ist es nicht so extrem wie in Sibi-
rien, wo man bei minus 50 Grad seinen Wa-
gen nicht mehr ausmachen darf, da er sonst 
frühestens im Sommer wieder fahrbereit 
wäre, aber auch hierzulande muss man mit 
dem Frost umgehen, denn: „Der Tod kennt 
keine Jahreszeiten“. 
Ist die Fahrt des Bestatters zum Friedhof 
zwar rutschig, aber noch zu bewältigen, ste-
hen Friedhofsmitarbeiter vor ganz anderen 
Problemen. Der Boden ist hart und gefroren 
und nahezu undurchdringlich. Innovative 
Lösungen sind nötig, um auch im Winter 
Gräber für Bestattungen auszuheben.
Daher wird in vielen deutschen Städten die 
Friedhofsruhe in diesen Tagen durch den 
Lärm eines Presslufthammers gestört. „Ist 
der Boden gefroren, reichen Bagger, Hacke 
und Schaufel häufig nicht mehr aus, um die 
Gräber für Särge und Urnen auszuheben“, 
erklärt Hermann Weber, der Vorsitzende 
von Aeternitas e. V., der Verbraucherinitiati-
ve Bestattungskultur. Dann muss schweres 
Gerät eingesetzt werden. Jeder Friedhof hat 

seine eigenen Methoden, um dem gefrore-
nen Boden Herr zu werden.
Manchmal ist auch das schwere Gerät nicht 
mehr brachial genug. Dann hilft nur noch 
die Kraft des Feuers, um ein Grab auszuhe-
ben. Mit Öfen oder Metallkörben, in denen 
ein Feuer lodert oder die mit heißer Kohle 
befüllt werden, wird der Boden aufgetaut. 
Für ein kleines Urnengrab tut es auch schon 
mal der Gasbrenner. 24 Stunden kann es 
dauern, bis der gefrorene Boden einen Me-
ter tief aufgetaut ist. „Da solche Öfen durch 
ihre Hitzeentwicklung auch die umlie-
genden Pflanzen schädigen, werden sie nur 
noch selten eingesetzt – häufig auf kleineren 
Friedhöfen, die über keine Gerätschaften 
wie Presslufthammer verfügen“, sagt Weber. 
Ganz wichtig ist, dass die ausgehobene Erde 
sorgfältig abgedeckt wird, damit diese nicht 
wieder einfriert, bevor sie ins Grab geschau-
felt wird.

BW PRoDUKt

Doch die Kälte hat auch etwas Gutes. Wäh-
rend der Frost die Arbeit auf den Friedhöfen 
erschwert, kommt der Schnee den Friedhofs-
mitarbeitern bei extremer Kälte nicht unge-
legen – trotz der Mehrarbeit durch Räum- 
und Streudienste. Eine dichte Schneedecke 
schützt den Boden vor allzu extremem Frost. 
Viele Friedhöfe werden auch schon im Vor-
feld des Winters selbst tätig. Sie decken die 
Gräber, auf denen in den nächsten Monaten 
voraussichtlich Bestattungen anstehen, zum 
Schutz vor dem Frost mit Laub, Reisig oder 
Tannenzweigen ab. 
Die Situation hat also auch sein Gutes, und 
spätestens im Frühjahr ist dann auch wieder 
alles vergessen und zwar solange, bis es dann 
wieder viel zu heiß ist und wir uns darüber 
beklagen können. der Kölner sagt dazu nur: 
„Et kütt wie et kütt“
www.aeternitas.de

Bestattung mit dem Presslufthammer
Die Witterung macht Umstände.
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Das Auto, des Deutschen liebstes Kind. 
Stets davon umgeben, verbringen wir 
einen großen Teil unserer Zeit darin 
und auch damit, sei es mit der Pflege 
oder auch mit Gesprächen darüber. Es 
sollte gepflegt sein, schön, sportlich und 
sparsam und natürlich größer als das 
des Nachbarn. Wir hegen es, wir pfle-
gen es, und viele Menschen haben sogar 
eine emotionale Beziehung zu ihrem be-
reiften Blechmantel. Keine Wunder also, 
dass es auch für den Bereich des Lebens, 
in dem insbesondere Gewerbetreibende 
sehr viel Zeit verbringen, die verschie-
densten Werbemittel gibt.

Ein kleiner Raum sorgt für intensive Wahr-
nehmung mit hoher Wiederholung. Ist 
dazu noch ein funktionaler Wert gegeben, 
weiß man ein Werbemittel und auch den 
entsprechenden Aufdruck erst richtig zu 
schätzen. 

Spätestens in dieser Jahreszeit freut man 
sich doch, wenn die Scheiben dick vereist 
sind und man den Eiskratzer vom Bestat-
tungsunternehmen Müller im Seitenfach 
liegen hat. Also somit auf jeden Fall ein 
sinnvolles und doch einfaches Werbemittel, 
das im Normalfall – auch wenn die Ein-
satzzeit im Jahr eher nur kurz ist – doch das 
ganze Jahr über im Auto verweilt.
Je nach Wetterlage, Tages- und Jahreszeit 
kommen ganz unterschiedliche Bedürf-

nisse zustande, und für fast alle gibt es die 
entsprechenden Werbemittel. Wir beleuch-
ten für Sie in unserer mehrteiligen Werbe-
mittelrubrik genau diese unterschiedlichen 
Möglichkeiten, mit denen Sie werben kön-
nen. 

Also, wie bereits erwähnt, naheliegend und 
doch praktisch ein Klassiker für die Win-
tertage: der „Frostige“. Es gibt Eiskratzer als 
Plastikbrettchen zum Schaben, es gibt die 
Schaber-Besen- Kombination, bis hin zum 
Eiskratzer mit integriertem Handschuh, 
damit die Hände nicht nass und kalt wer-
den (nicht nur für Frauen geeignet). Da 
bleiben die Finger warm und trocken und 
man steigt mit einem wohligen Gefühl ins 
eisfreie Vehikel. 

Doch sobald der Schnee wieder in seinem 
ursprünglichen Aggregatzustand ist, benö-
tigen wir ein weiteres Helferlein. Ursprüng-
lich in der Stockvariante konzipiert, gibt es 
ihn auch zusammenschiebbar und sozusa-
gen allzeit bereit.

Das tragbare Dach
Der kleine Taschen-Regenschirm, immer 
noch gerne als „Taschenknirps“ nach der 
ersten großen Herstellermarke benannt, 
hilft auch, trockenen Fußes von und zum 
Auto zu gelangen. Er passt in jedes Innen-
türfach, und als Gentleman schindet man 
Eindruck, wenn man ihn passend zur Hand 
hat und die Frau mit dem tragbaren Dach 
an der Beifahrertür abholt. 

Mit angebrachten Mitteln werben 
Werbemittel in der Bestattungsbranche. Von Ludger Pütz

Thema: Des Deutschen liebstes Kind

Fortsetzung 
auf der nächsten Seite
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Nicht immer geht es sauber zu beim Tan-
ken, Scheibenwaschen oder Reifendruck-
prüfen. Was nun? Gleich hat man den 
Termin beim Neukunden, und der erste 
Handschlag sollte nicht das Gefühl geben, 
man hinterlässt nur Bakterien.

Der Keimfreie
Der modernen Chemieindustrie sei Dank. 
Es gibt doch die antibakterielle Handcreme 
zum „Händewaschen“ für unterwegs.  Die 
Hände sind nicht mehr so sauber, dass 
man sein Brötchen für unterwegs anfassen 
möchte ... Also raus mit dem Handreini-
gungsgel, und die lästigen Bakterien sind 
im Handumdrehen verschwunden und 
das saubere Gefühl ist wieder da. So kann 
man auch der alljährlichen Grippewelle ein 
Schnippchen schlagen. 

Wer kennt es nicht, auf langen Fahrten 
nickt der Beifahrer ein, man liegt verren-
kt auf dem Sitz, und der Kopf weiß nicht 
so recht, wo er hin soll. Er kippt mal nach 
rechts, mal nach links, und das Ende vom 
Lied: Der Schlaf ist nicht erholsam und der 
Nacken schmerzt. Die aufblasbare Na-

ckenstütze ist hier der passende Helfer. 
Sie sieht zwar etwas ungewohnt aus, 

aber wer sie einmal benutzt hat, 
weiß ihren Wert zu schätzen, und 
wer Ihnen einen guten Schlaf be-
schert, steht auch hoch im Kurs.

Der Schlüsselanhänger ist ein Zubehör-
teil, das mehr oder minder funktionsfrei 
ist, und doch findet man ihn an fast jedem 

Man sollte ihn also immer zur Hand ha-
ben, und am besten wird er gleich mit Etui 
geliefert, das man praktischerweise sogar 
als faltbare Einkaufstasche nutzen kann. 
Ein weiteres Accessoire, das häufig im Auto 
fehlt.

Auch wenn heutzutage der Parkplatz teu-
er erkauft werden muss, so findet man sie 
dennoch immer noch gelegentlich, die 
„goldenen Parklücken“, für die eine ein-
fache Pappscheibe mit Uhrzeit und Zeiger 
genügt.

Der Meister Hora
Die gute alte Parkscheibe, entweder zum 
Einlegen, wahlweise auch mit Saugnapfhal-
terung, oder in der De-luxe-Version auch 
gerne mal mit dem Spritsparrechner auf der 
Rückseite. 

Schlüsselbund. Warum nicht diesen Um-
stand nutzen und mit seinem guten Namen 
werben? Edel und schön, mit einer tollen 
Haptik kann er zwar sinnfrei, aber doch ein 
schönes Schmuckstück sein.

Ganz im Gegensatz dazu steht die Ta-
schenlampe. Wer schon einmal nachts auf 
der Landstraße in den Motorraum schau-
en oder den Weihnachtsbaum im Dunkeln 
auf dem Autodach verzurren musste, der 
weiß, wie nützlich und hilfreich der kleine 
Lichtspender ist. Er sollte in jedes Fahrzeug 
gehören, und zwar am besten mit Ihrem 
Schriftzug und Firmenlogo darauf. 

Doch es muss nicht immer nur das gebran-
dete, kostenfreie Geschenk sein. Verschen-
ken Sie doch mal mit einem lieben Gruß an 
einen Autofreund einen guten Autowachs 
oder ein extra weiches, dauerhaftes und 
auswaschbares Auto-Poliertuch. Auch so 
macht man sich Freunde – und Kunden.

www.regionalprodukt.de

BW PRoDUKt
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Unternehmens statt, wobei die Zuhörer, auf 
mit Kissen sorgsam ausgestatteten Särgen, 
Platz nehmen konnten, um der Autorin zu 
lauschen.

Sie sitz dicht beieinander und ange-
spannt im halbdunklen Lager. Die Ker-
zen erleuchten den Raum nur schwach 
und flackern bedrohlich im Wind. Das 
Kissen ist ausreichend weich, doch da-
runter spürt man das rohe Holz des un-
behandelten Nadelholzsarges. Die Hand 
spürt etwas hartes Metallenes ... eine 
sonore Stimme hallt durch die Räume 
und da … plötzlich … liest Inge Lempe 
weiter. Eine ungewöhnliche Begegnung 
mit Literatur wurde den Freunden des 
Kriminalromans am neunten Dezember 
in Bonn geboten. 

Der Verlag Edition-Lempertz suchte Ver-
anstaltungsräume für eine ungewöhnliche 
Lesung und Editha Kentrup-Bentzien zö-
gerte nicht lange. 
Ungewöhnlich war es durchaus, was sie an-
bot, aber bei allen Beteiligten fand es großen 
Anklang. Die Lesung und Neuvorstellung 
von Inge Lempkes Krimi „Mörderische 
Habgier“ fand im umgebauten Sarglager des 

Das Haus, auch von außen aufgehübscht 
und zur Eventlokation deutlich farbenfroh 
mit bunten Scheinwerfern illuminiert, 
hieß die Gäste schon von Weitem in dem 
alteingesessenen Bonner Bestattungsun-
ternehmen willkommen. Begrüßt und mit 
Heißgetränken versorgt wurden die durch 
Eis und Schnee angereisten Gäste natürlich 
von den Hausherren persönlich. Die Mo-
deration und Einleitung übernahm dann 
Sven Javorek vom Lokalradiosender „Ra-
dio Bonn/Rhein-Sieg“, der sich auch im 
Vorfeld schon mit Kartenverlosungen und 
PR-Aktionen für die Lesung einsetzte.
Zu Lesung selbst saßen die Gäste auf den 
Särgen und lauschten gespannt dem  ak-
tuell erschienenen Krimi. Banküberfall, 
Geiselnahme und vierfacher Mord boten 
den Zuhörern eine spannende Mischung 
mit Gänsehautgarantie.

Versehen mit dem entscheidenden Lokalbe-
zug – die Tat wird durch die Bonner Poli-
zei aufgeklärt – und dem Nervenkitzel der 
besonderen Sitzgelegenheiten wurde dem 

Publikum ein gelungener Spannungsmix im 
Ambiente der „besonderen Art“ kredenzt.
Auch nachträglich wurde die Aktion medial 
durch Beiträge des Lokalradiosenders beglei-
tet und machte die Aktion für alle Beteili-
gten zu einem gelungenen Event. Neben der 
Tatsache der zufriedenen Krimifreunde war 
dies auch eine tolle Marketingaktion, einer-
seits für das Buch, aber andererseits auch für 
das Bonner Bestattungshaus.
„Unsere Intention war es, mit dieser Lesung 
die Hemmschwelle, ein Bestattungshaus zu 
besuchen, herunterzufahren. Die Zuhörer 
waren angenehm überrascht über das Am-
biente und wir konnten vielen im anschlie-

Knisternde Spannung im Sarglager
Krimilesung im Sarglager des Bestattungshauses Hebenstreit & Kentrup

ßenden persönlichen Gespräch auch Fragen 
beantworten und uns präsentieren. Diese 
Krimifans konnten wir in in guten Zeiten 
kennenlernen“, so Editha Kentrup-Bentzien 
und Werner Kentrup nach der Veranstaltung. 

Eine gelungene Aktion mit zufriedenen Ge-
sichtern bei allen Beteiligten …

www.abschiednehmen.de 
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Polnische Messe öffnete im November ihre Pforten.

Memento 2010

Alle zwei Jahre findet sie statt, die 
Polnische Funeral-Fair Memento 
in Warschau, so auch dieses Jahr 
wieder im November. Am 19. und 
20. fand im EXPO XXI - Warsaw 
International Expo-Center die pol-
nische Messe für Bestattungswesen 
statt. Diese beeindruckenden Hal-
len sind neu und innovativ ausge-
stattet und bieten bis zu 17000 qm 
Platz für Konferenzen und Messen. 
2002 trafen sich die polnischen 
Zulieferer zum ersten Mal und seit 
dem offensichtlich mit steigendem 
Erfolg. Waren es im Jahre 2008 noch 64 
Aussteller, so konnte die Messe dieses Jahr 
sogar 91 internationale Aussteller für sich 
verbuchen. Insgesamt 2000 Besucher fanden 

dann auch den Weg nach Warschau, schau-
ten was die Aussteller Neues zu bieten habe, 
flanierten und knüpften Kontakte. Abends 
wurde dann zum Gala Diner geladen, an 

dem 220 Aussteller, Teilnehmer und 
VIPs der Szene teilnehmen und ihre 
neuen Kontakte intensivieren und 
pflegen konnten. „Insgesamt waren 
wir sehr zufrieden, aber für die kom-
menden Messen wünschen wir uns ger-
ne noch eine stärkere Beteiligung der 
deutschen Zulieferer“ so Marek Ciche-
wicz von der „Bongo internationale Be-
stattungsleistungen“ Agentur, einer der 
Organisatoren der Messe.
Der polnische Markt bietet sicherlich 
noch viele Chancen, auch, oder gera-
de für deutsche Hersteller, insofern ist 

eine polnische Messe sicherlich ein gelun-
gener Brückenschlag für eine zunehmende 
Europäisierung. Wir wünschen weiterhin 
viel Erfolg! www.memento.targi.pl
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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 

Januar
Mittwoch 26.01.2011
Lübeck
media docks 
Charles & Ray Eames Room
Willy-Brandt-Allee 31a
 
Donnerstag 27.01.2011
Bremen
World Trade Center Bremen
Saal E
Birkenstr. 15
28195 Bremen 

Anmeldung unter 
www.bestattertag.de

Hier halten Sie auch weitere 
Informationen zu den aktuellen 
Veranstaltungsorten.

PAX
Hessische Messe für Bestattungskultur

Termin
08.04. bis 10.04.2011

Ausstellungszentrum 
Hessenhallen
An der Hessenhalle 11
35398 Gießen

Angebot
Arbeitsgeräte, Arbeitshilfen, Aufbahrungs-
dekoration, Aufbahrungsgeräte, Ausbil-
dung, Beleuchtung, Beratung, Berufsbeklei
dung,Beschriftungen, Bestattungsdienstlei-
ster, Bestattungswäsche, Erdbestattungen, 
Feuerbestattungen, Naturbestattungen, 
Seebestattungen, Floristik, Friedhofsbe-
darf, Fahrzeuge, Grabkreuze, Grablater-
nen, Grabmale, Kerzen, Leuchter, Kranz-
Ständer, Blumenständer, Kremations-
technik, Grabschmuck, Pietätsbedarf, 
Sargausstattung, Trauerkleidung, Trauer-
musik, Trauerredner, Urnen

www.messe-pax.de

PIETA DRESDEN
Fachmesse für Bestattungsbe-
darf und Friedhofstechnil

Termin
27.05. bis 29.05.2011

MESSE DRESDEN GmbH
Halle 1
Messering 6
01067 Dresden

www.pieta-messe.de
www.messe-dresden.de

termine

FaChMESSEn

BW aKtIon

FaChMESSEn

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 
Dachrandverglasung

Tel. 02685-636 Fax 02685-987542

Alteingesessenes Bestattungsinstitut
Seit 20 Jahren ca. 350-400 Bestattungen p.A. 

im LSA-Kreisstadt im PLZ-Bereich 064.
Ca. 5 Min. zur Autobahn aus alters Gründen 

zu verkaufen. Chiffre BW 06-10-1

Kleine Anzeigen – große Wirkung
Kleiner Preis – große Leistung

Ihre Firmenverlinkung via Anzeige im Internet 
www.verlag-bestattungswelt.de
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neue Runde im Grabmal-ted

Die Verbraucherinitiative Aeter-
nitas und die Fachzeitschrift Na-
turstein veranstalten wieder den 
Grabmal-Ted. Ab sofort können 
Grabmale für die nächste Abstim-
mung eingereicht werden. Die In-
ternetnutzer wählen ab dem 17. 
Januar 2011 die beliebtesten Grab-
male.

Der sechste Grabmal-Ted bietet 
Grabmalschaffenden die öffentlich-
keitswirksame Plattform für das gute 
Grabmal. Mehr als 80.000 Besucher 
unter www.grabmal-ted.de während der letz-
ten Abstimmungsphase (November 2009 bis 
April 2010) und eine Millionenauflage in 
der Presse belegen das große Interesse. Mit 
der Teilnahme am Grabmal-Ted kann sich 
jeder Grabmalschaffende dem Votum der 
Bürger stellen und seine Leistungsfähigkeit 

Die Anmeldefrist läuft bis Ende 
Dezember 2010. Anmelden können 
sich Teilnehmer aus Deutschland, 
Österreich und der Schweiz über 
ein Anmeldeformular unter www.
grabmal-ted.de oder www.natur-
steinonline.de. Teilnahmeberech-
tigt sind Grabmale für Erd- und 
Urnengräber (auch Gemeinschafts-
gräber). Einzige Bedingung ist, dass 
die Grabmale lieferbar sind. Über 
virtuelle Visitenkarten können auch 
Sponsoren und Teilnehmer ihre Be-
triebe präsentieren. 

Der Grabmal-Ted ein Stück Öffentlich-
keitsarbeit im Sinne der Branche.
 
www.grabmal-ted.de 
www.natursteinonline.de.
www.aeternitas.de 

demonstrieren. 30 Grabmale werden zur 
Abstimmung stehen. Die Hersteller der be-
liebtesten Grabmale werden im September 
2011 ausgezeichnet. 
Ausdrücklich sind andere Materialien als 
Stein und auch Materialkombinationen er-
laubt. 




