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BW EDITORIAL

(D/Zéérzlich Willkommen in der BestattungsVVelt!

»The Times They Are A-Changin“ und: ,Jedem Anfang wohnt

ein Zauber inne.” Mit diesen beiden Zitaten begann letztes Jahr

BestaTTUunMdS

das Editorial und eigentlich habe ich das Gefiihl, es war erst vor
etwas mehr als einer Woche, dass ich mir Gedanken zum Text
der Ausgabe BW 06-10 gemacht habe.

Das Jahr ging riickblickend fiir mein Empfinden rasant schnell
vorbei. Aber irgendetwas in mir weif§ auch, das wird sich ver-
mutlich nicht mehr indern. Selbst die Adventszeit, eine Zeit der
Ruhe, der Kontemplation, der Besinnung, artet aus, wenn man
sich dem nicht bewusst widersetzt. Hektisches Treiben alleror-

ten, Geschiftsabschliisse und Bilanzen miissen gemacht, Bud-
getplanung iiberlegt werden, und jeder weif§ anscheinend erst
seit gestern, dass Heiligabend vor der Tiir steht ... und das alle Jahre wieder.

Sich einen Kopf dariiber zu machen, dass ab Ende August schon die ersten Spekulatius im
Regal liegen, ist einfach nur noch miiffig. Doch Weihnachten zum Krieg unterm Weihnachts-
baum zu stilisieren, wo das ,Battle” sich durch die Anzahl der Geschenke entscheidet, geht
dann doch zu weit. Fanden zumindest auch 32 475 Gegner der Anzeige auf Facebook, die die
Kampagne vom ,Wir sind doch nicht bléd“-Laden, ebenso wie die katholische Kirche, verur-
teilte — im Gegensatz zum Werberat, der keine Riige erteilen wollte.

Kommerz an Weihnachten ist bestimmt kein neues Thema, aber es verliert auch nicht an Bri-
sanz, eher im Gegenteil. Die Wahrnehmung insbesondere bei Jugendlichen, Zuneigung durch
den Summenpreis der Geschenke auszudriicken, wird ja nicht gerade subtil das ganze Jahr
iiber mit Slogans wie ,Geiz ist geil, ,sternhagelgiinstig”, bis hin zu sinnentleerten Spriichen
wie ,Geil ist geil“ zum Empfinden der Konsumekstase beeinflusst. Hier kann man nur noch
sweniger ist mehr und ,manchmal ist langsamer besser entgegenhalten, in der Hoffnung,
dass die Botschaft und Werte der besinnlichen Zeit wieder ein Stiick weit mehr an Bedeutung
gewinnen.

Das BestattungsWelt-Team mdochte sich bei Thnen, den Lesern und Inserenten unsere Ma-
gazins, fiir die Aufmerksamkeit und die vielen positiven und auch konstruktiv kritischen
Meinungen bedanken. Wir wiinschen Thnen eine besinnliche und schéne Weihnachtszeit und
einen guten Start ins neue Jahr.
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Tom Bette, Chefredaktion
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I BW INTERVIEW

Giinther Piff
Vorsitzender des Vorstandes

der ADELTA.FINANZ AG

Zehn Jahre erfolgreich

in der Bestattungsbranche

GuUnther Piff, Vorsitzender des Vorstandes der ADELTA.FINANZ AG,
im Interview mit der Bestattungs\Welt.

BestattungsWelt: Seit wann
sind Sie bzw. die ADELTA.FI-
NANZ AG in der Bestattungs-
branche aktiv?

Giinther Piff: Mit der ADEL-
TA.COM AG, unserer Mutter-
gesellschaft und Beratungsfir-
ma, arbeiten wir seit dem Jahr
2001 fir den Bestattungsmarke.
In diesem Zusammenhang ha-
ben wir die Branche kennen-
und schitzen gelernt. Meine
Kollegen und Kolleginnen und
auch mich hat dieses Span-
nungsfeld aus Einfithlsamkeit
und aktiver Dienstleistung sehr
beeindruckt. Hieraus ist ein gro-
Ber Respekt gegeniiber den Be-
stattern entstanden. 24 Stunden
und sieben Tage in der Woche
prisent sein zu miissen, ist eine
grofe Leistung. Wir haben die
unterschiedlichsten Gepflogen-
heiten, aber vor allem auch die
kleinen und grofleren Néte der
Unternechmen erfahren diirfen.

. und warum ist dann die
ADELTA.FINANZ AG ent-

standen?

Wir haben im Umgang mit
Bestattern festgestellt, dass ein
erheblicher Teil der Arbeitszeit
des eh schon anspruchsvollen
Tagesgeschifts das Rechnungs-

management vereinnahmt. Lei-
der zahlen nichr alle Kunden in-
nerhalb der eingeriumten Zeit.
Mahnungen bis hin zu Ausfil-
len gehéren zum Geschiftsall-
tag und kosten nicht nur Zeit,
sondern auch Nerven.

Aber nicht nur der Arbeitsauf-
wand ist von Bedeutung. Zah-
lungsstérungen schaffen Span-
nungen zum Hinterbliebenen
und unter Umstinden auch Er-
tragsminderungen und Liquidi-
titsengpisse im Unternechmen.

Gerade dies ist der Grund fiir
unsere Dienstleistung: die aus
den Rechnungen resultierenden
Forderungen zu 100 % anzu-
kaufen, binnen kiirzester Zeit
(in der Regel nach ca. 48 Stun-
den) auszukehren und das nach-
gelagerte  Forderungsmanage-
ment zu Ubernechmen. Diese
Dienstleistung bieten wir unter
dem Begriff ADELTA.Bestat-

tungsFinanz an.

Kénnen Sie uns das niher er-
liutern?

Nun, unser Ziel ist es, Bestat-
tungsunternehmen vom Forde-
rungsmanagement zu befreien.
Die Finanzkraft der Unterneh-
men soll erkennbar verbessert
werden, um eventuelle Span-

nungen, die durch Zahlungs-
stdrungen entstehen, aufzufan-
gen. Dariiber hinaus ermégli-
chen wir dem Hinterbliebenen
auf Wunsch Zahlungserleich-
terungen in Form unkompli-
zierter Teilzahlungen.

Worin bestehen die Vorteile
fiir ein Bestattungsunterneh-
men?

Neben den bereits
ten Vorteilen entstehen — den

genann-

richtigen Umgang mit unserer
Dienstleistung  vorausgesetzt
— fiir das Bestattungsunterneh-
men keine Forderungsausfille
mehr. Die Liquiditit des Unter-
nehmens wird erhsht, aufgelau-
fene Kontokorrentkredite kon-
nen abgebaut oder anstehende

Investitionen getitigt werden.

Wichtig ist, dass die Abrech-
nung auf dem Briefbogen des
Bestattungsunternehmens  er-
folgt und das Forderungsma-
betrieblichen
Abliufe des Bestattungsunter-

nagement  die

nehmens nicht mehr belastet, da
es von der ADELTA.FINANZ
AG geleistet wird.

Wird denn diese Dienstlei-
stung vom Markt angenom-
men?

Wir sind gliicklich, mit unserem
Angebot immer wieder neue
Kunden gewinnen zu kénnen.
Dies gilt mehr denn je. Nicht
umsonst sind wir inzwischen
zum Markefihrer in der Bestat-
tungsbranche aufgestiegen. Mit
unserer Premiumdienstleistung
kénnen wir immer mehr Bestat-
ter iiberzeugen.

haben

alle ein Praktikum bei Bestat-

Unsere Vertriebsleiter

tungsunternechmen  absolviert.
Sie besitzen eine langjihrige Er-
fahrung in der Branche und sind
somit kompetente Gesprichs-
partner.

Durch Anregungen unserer
Kunden, aber auch durch eige-
ne Uberlegungen konnten wir
unsere urspriingliche Dienstlei-
stung immer weiter verbessern
— bis hin zum Premiumprodukt.

Die Branche ist Neuem gegen-
iiber hiufig skeptisch, gab es
da keine Beriithrungsingste?

Was fiir Arzte bereits seit Lan-
gem gang und gibe ist, nimlich

das  Forderungsmanagement

anderen zu iiberlassen, war zu
Beginn fiir die Bestattungsbran-
che neu. Insbesondere stand die
Befiirchtung im Raum, Hin-
terbliebene koénnten abweisend
auf einen externen Dienstleister
reagieren. Wir mussten Uber-
zeugungsarbeit  leisten.  Das
war sicher am Anfang unserer
Titigkeit nicht immer einfach.
Gleichwohl ist es fiir uns immer
von elementarer Bedeutung,
dass das Leistungsversprechen,
das wir abgeben, in der Realitit
auch fiir unsere Kunden erlebbar
wird, und nur dadurch konnten

wir am Ende iiberzeugen.

Haben denn Hinterbliebene
befremdlich regiert?

Ganz und gar nicht. Unser ange-
messener sensibler Umgang mit
Hinterbliebenen wird immer
positiv zur Kenntnis genom-
men. Wir stehen freundlich und
taktvoll zur Verfiigung, wenn
Hinterbliebene Fragen haben
oder wenn Kontakte im Fall von
Zahlungsstorungen  entstehen
miissen. Hier ist ein erfahrenes

Team am Werk.

Die Gesellschaft indert sich,

hat sich denn auch das Zah-
lungsverhalten verindert?

Insgesamt ja. Eine in der Ten-
denz abnehmende Zahlungsmo-
ral oder -fihigkeit ist auch in der
Bestattungsbranche erkennbar.
Hiufig kénnen wir jedoch durch
unkomplizierte Teilzahlungsan-
gebote unterstiitzen. Wir bieten
Hinterbliebenen unsere Koo-
perationsbereitschaft an, die in
den meisten Fillen dankbar und
zuverlissig angenommen wird.

Insgesamt bewegen Sie sich
also in einem sehr sensiblen

Umfeld?

Die ADELTA.FINANZ AG
bedient verschiedene Branchen,
die, jede fiir sich, eigene Sensi-
bilititen und Besonderheiten
ausweisen. Es entspricht un-
serer  Philosophie, branchen-
spezifische, maflgeschneiderte
Dienstleistungen zu entwickeln.
Natiirlich ist der Tod eines lie-
ben und vertrauten Menschen
eines der schlimmsten Lebens-

ereignisse.

Auf der anderen Seite sind wir
selbst ein mittelstindisches Un-
ternehmen. Insofern konnen
wir uns gut in das Empfinden

Geschiftskunden hi-

neindenken. Wir

unserer
bauen auf
Vertrauen, Sicherheit und Zu-
verlissigkeit. Hier bin ich viel-
leicht altmodisch. Vertrauen in
der Geschiftswelt ist leider aus
der Mode gekommen. Wir be-
trachten es aber als Fundament
unserer engen Zusammenarbeit
mit den Bestattungsunterneh-
men. Durch unsere zuverlis-
sigen Auskehrungen der an uns
verkauften Forderungen tragen
wir zur Sicherheit und Unab-
Kunden
auch in schwierigen Zeiten bei.

hingigkeit  unserer
Dies setzt aber in der Tat ein
partnerschaftliches Verstindnis
voraus, das wir bereits leben und
stindig verbessern wollen. Nur
wenn beide Geschiftspartner
sich als Gewinner erleben, ist
eine dauerhafte Zusammenar-
beit gewihrleistet.

Herr Piff, wir danken Ihnen
fiir das Gesprich.

www.adeltafinanz.com
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COACHING

Frank-Eric Miiller
Inhaber der Bestatter-Akademie

Wissen. Bildung. Erfolg.

Nichts wissen macht auch nichts?

Natiirlich geht es auch ohne
Bildung. Zlatko Trpkovski ist
das beste Beispiel dafiir. Zlat-
ko, oder ,,Sladdi“, wie ihn viele
nannten, schlurfte im Jahr
2000 durch den Menschenzoo
»Big Brother” und wurde iiber
Nacht berithmt. Der einst ar-
beitslose mazedonisch-schwi-
bische KFZ-Mechaniker stand
plétzlich im Rampenlicht der
Offentlichkeit. Und das ganz
ohne Bildungsballast. Zitat:
»Isch habe noch im Libe kein
Buch gelise.*

Hm. Er behauptete von sich, dass
er den grofien Dichter William
Shakespeare nicht kenne. Musste
er auch nicht. Denn nach ,Big

Brother” verdiente er sein Geld
mit gesundem Selbstvertrauen
und dem Nummer-1-Hit ,Ich
vermiss dich wie die Holle“. Da-
mals staunten Millionen iiber
die schlichten Statements wie
»Ey, isch hab Menschenkenntnis
— da scheif$t du dir in die Hose“
oder ,Isch griife alle, die wo
mich kenne“. Schnell bekam er
den Namen ,Forrest Gump der
@-Generation® — so rheingold
(Institut fiir qualitative Marke-
und Medienanalyse). Natiirlich
bekam er eine eigene Fernseh-
show, ,Zladdis Welt“, und wurde
in wenigen Wochen zum Milli-
onir. Heute arbeitet er iibrigens
wieder als KFZ-Mechaniker, wie
man so liest.

Wahrlich eine Bilderbuchkarri-
ere, so ganz ohne Bildung, aber
sicherlich eine Ausnahme. , Wis-
sen ist Macht®, sagt man. Und
wir meinen damit, dass wer etwas
weif}, klar im Vorteil ist. Wissen
bereichert das Leben. Wer nichts
weil3, ist ahnungslos. So wie klei-
ne Jungs laufen wir zum Beispiel
im Urlaub an den schénsten Se-
henswiirdigkeiten vorbei, wenn
wir nichts dariiber wissen. Wenn
wir aber die nétigen Informa-
tionen von den Dingen haben,
dann wird das Leben spannend
und interessant. ,Eine Investiti-
on in Wissen bringt noch immer
die besten Zinsen®, meinte schon
Benjamin Franklin 1775.

Je mehr wir wissen, je mehr wir
uns aneignen, desto mehr entwi-
ckeln wir unsere individuellen Fi-
higkeiten. Die Folgen davon sind:
Steigerung  des  Selbstvertrau-
ens, Wachsen des Marktwertes,
nachhaltiger Erfolg. Erfolgreiche
Menschen sind offen fiir Neues.
Sie wollen wissen. Sie entwickeln
sich permanent und sind bereit,
aus der Vergangenheit zu lernen.
Sie haben den Mut zum Wandel.

Die Bestatter-Akademie hat sich
auf die Fahne geschrieben, Wis-
sen in Koénnen umzuwandeln.
Das, was Sie und wir in den
Jahren an Fakten und Wissen
angesammelt haben, soll umge-

setzt werden, und zwar besser als
bisher. Dazu bieten wir Ihnen
Trainingseinheiten an, die nicht
nur neues Wissen vermitteln,
sondern immer den praktischen
Bezug zum Tagesgeschift bein-
halten.

Nehmen Sie zum Beispiel das Ta-
gesseminar ,So wie man in den
Wald ruft“. Hier werden grundle-
gende Kenntnisse der Kommuni-
kation vermittelt. Denn jedes Be-
braucht
eine professionelle Sprachfihig-

stattungsunternehmen

keit. Die kommunikativen Pro-
zesse der Mitarbeiter beginnen
beim ersten Telefonkontakt mit
zukiinftigen Kunden und enden

beim Nachgesprich mit Angehs-
rigen. Eine angemessene Sprache
und ein wiirdevolles Auftreten
beim ersten Besuch im Trau-
ethaus, im Beratungsgesprich
in der Filiale oder wihrend der
Durchfithrung der Trauerfeier
sind nicht nur den Angehérigen
wichtig, sondern verdeutlichen
die Professionalitit des Bestat-
tungshauses.

Bis jetzt bieten wir 15 verschie-
dene Seminare an, die alle das
eine wollen: Thre Profession
durch Vermittlung von Wissen
und der praktischen Umsetzung
erhéhen. Schauen Sie doch mal
rein unter wwuw.bestatter-akade-
mie.de. Man weif3 ja nie ...

« Jahr 20

In diesem Sinne wiinsche ich Th-
nen eine frohe Weihnachtszeit,
kommen Sie gut ins neue Jahr
und vor allem viel Erfolg fiir Thr
Unternehmen.

Weihnachten:
Waussten Sie, dass Jesus von Be-

PS:  Apropos

ruf Zimmermann war? Vermut-
lich hat er vor 2000 Jahren keine
Sirge gefertigt, weil die Juden
ihre Verstorbenen zu dieser Zeit
in Tiichern gehiillt in Erdhéhlen
begruben. Aber mit dem Tod
und vor allen Dingen mit dem
Leben kannte er sich bestens aus.

www. bestatter-akademie.de

.
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i BW ESSAY

Die grof3e Argumentationshilfe

Erasmus A. Baumeister

Aufgrund der hartniickigen Vorurteile, die seit Generationen die
Képfe der Menschen bewohnen, miisste der Bestatter eigentlich
immer sehr viel zu seiner Arbeit erkliren. Auch wegen des selbst
verschuldeten Absturzes jeglicher Bestattungskultur gibt es ein
fiirchterlich grofles Informationsloch, das der Bestatter fiillen
muss. Um dem Bestatter die Argumentation fiir seine eigene Ar-
beit zu erleichtern, stelle ich hier eine Liste der wichtigsten Ar-
gumente fiir unsere Branche vor. Es ist sinnvoll, gerade fiir den
geschiftlichen Erfolg und die Zukunft der Branche, diese Liste
auswendig zu lernen, als Plakat ins Unternehmen zu hingen, als
Bildschirmschoner durchlaufen zu lassen, oder sich bei langen
Uberfithrungen immer wieder vom iPad vorlesen zu lassen.

1. Ich halte nichts vom Discount-Bestatter, weil ...

.. der nur iiber den Preis wirbt, da ihm das Wasser bis zum
Hals steht.

.. er die Menschen nach einem Lockangebot doch nur
iiber den Tisch zieht und nur Einmal-Kunden hat.

.. er den Marke durch seine idiotischen Preise beschidigt.

.. er die Vorurteile dieser Branche bestitigt.

.. er nur Kunden anlockt, die nicht bezahlen kénnen,
wollen, oder die hinterher sowieso nur nérgeln.

.. er nur iiber den Preis wirbt, da ihm nichts Besseres einfillt
und er seiner eigenen Leistung nicht vertraut.

.. er kein Konkurrent fiir mich ist; ich habe lieber eine Handvoll
weniger Bestattungen, dafiir aber verniinftige Kunden.

.. miserable Leistungen zu einem vordergriindig giinstigen Preis,
nicht zu meinem Anspruch, passen.

.. mir die Kundenzufriedenheit das Wichtigste ist.

2. Es gibt keinen Verbrennungssarg, weil ...

.. auch Eiche und Mahagoni gerne verbrannt werden.

.. der Sarg so oder so weg ist, ob verbrannt oder vergraben.

.. das Krematorium sich iiber einen guten Sarg freut, da
dieser einen héheren Heizwert mitbringt.

.. ein hochwertiger Sarg sich im Krematorium von

den Hubwerkzeugen viel besser handeln ldsst, er ist stabiler.
.. die Branche mit der Einfiihrung dieses Wortes ihren eigenen
Abstieg eingeleitet hat.
.. ich nicht einfach alles nachplappere, was die Kollegen
so erzihlen.

3. Die Menschen brauchen eine anstindige Bestattung, weil ...

.. eine wiirdige Bestattung ein Statussymbol ist.

.. eine gute Bestattung Wertschitzung fiir den Verstorbenen ist.

.. eine individuelle Bestattung ein Teil der Trauerbewiltigung
fiir die Hinterbliebenen ist.

.. eine hochqualitative Bestattung der Freikauf aus
einem schlechten Gewissen ist, nachdem man sich 30 Jahre
nicht um die Oma gekiimmert hat.

.. eine unvergessene Bestattung Teil einer Verewigung auf
Erden ist.

.. eine kreative Bestattung ein Geschenk fiir die Hinterbliebenen ist.

4. Ich verkaufe gute Sirge, weil ...

.. ich ein {iberschaubares Sortiment habe.

.. fiir jeden Geschmack etwas dabei ist.

.. ich eine anstindige Verkaufspsychologie eingefiihrt habe.

.. mein Ausstellungsraum warm und gut beleuchtet ist.

.. die Produkte nicht wie die Aufbahrung nach einem
Flugzeugungliick in der Turnhalle prisentiert werden.

.. meine Verkaufsunterlagen keine Bastelarbeit sind.

.. ich gut geschult bin.

.. mir die Kunden vertrauen.

.. sich mein Lieferant an der optimalen Produktprisentation
beteiligt.

... die Produktauswahl meiner Kunden schon im Internet
moglich ist.
... ich mich habe gut beraten lassen.

5. Ich bin mit meinem Umsatz pro Bestattungsauftrag
sehr zufrieden, weil ...

... ich mein Leistungsspektrum immer erweitere, und so

die Erlose steigen.

.. meine Kunden verstehen, was ich fiir diesen Preis alles leiste.

.. ich die meisten meiner Kunden im Vorfeld einer Bestattung
akquiriert habe.

.. mein Marketingkonzept auf maximale Transparenz ausgelegt
ist, und mein Kunde weif3, was er will.

.. ich mich neben der Bestattung auch intensiv um die Vorsorge
und die Nachsorge kiimmere.

.. mich der erfahrenste Berater in dieser Branche betreut.

.. ich mit allen anderen Gewerken kooperiere.

6. Meine Rechnungen haben 2 bis 6 Seiten, weil ...

.. ich jede Kleinigkeit aufliste, ob Kopie, Telefonat oder
Briefumschlag.

.. ich die Position , Erledigung der Formalititen komplett
aufgeschliisselt habe.

.. meine Produkte ausfiihrlich beschrieben werden.

.. der Kunde es so verdient hat; die Rechnung fiir die
Autoinspektion hat auch 6 Seiten, und jede C)ldichtung
fiir 25 Cent wird aufgefiihrt.

.. es Vertrauen schafft.

.. es mit einer guten Bestatter-Software kein Problem ist.

.. ich damit meinen Umsatz steigere.

Forssetzung auf der néchsten Seite

Seebestattung

Nordsee - Ostsee - Weltweit

ZPGRET g

Reederei Elbeplan GmbH

personlich - besonders - verldsslich

Kapitin Dirk Huntemann - Schleuse 2 - 26434 Hooksiel - Fon 04425/17 37 - www.seebestattung-nordsee.com




7. Bestattungskultur bewegt sich gegen null, weil ...

.. die beiden Weltkriege dieses Thema aus den Familien
vertrieben haben.

.. die Bestattungsbranche seit 1945 nichts fiir deren
Entwicklung tut.

.. der Bestatter seine Chance nicht nutzt, die Menschen
dort abzuholen, wo sie sich fiir die Bestattungskulturen
interessieren.

.. den Menschen gar nicht klar ist, was heutzutage alles
moglich ist.

.. nicht kommuniziert wird, dass Kultur und Niveau
nicht teuer bedeutet.

.. sich alle damit abfinden und resignieren, anstatt zu handeln.

.. keiner Ideen hat; dabei ist das gar nicht so schwer, nur muss
man mal anfangen.

.. es perfekte Berater gibt, die die versprochenen Ziele erreichen.
.. gut gemachte Werbung hoch effizient ist.
.. der Bestatter mit relativ kleinen Mitteln noch viel

erreichen kann, die Menschen sind von Bestatterwerbung
noch nicht iiberflutet.

10. Das Internet ist wichtig, weil ...

.. es Bestatter gibt, die 25 % der Auftrige iiber das Internet

generieren.

.. bei den Menschen inzwischen angekommen ist, dass man

sich auch tiber diese Dienstleistungen online informiert.

.. es unabhingig von Grofstadt oder Provinz funktioniert.
.. €s preiswert ist.

.. es tagesaktuell sein kann.

.. damit andere Marketinginstrumente kontrolliert werden
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kénnen.
8. Eine Bestattung ist immer teuer denken die Menschen, weil ...
11. Ich bin gerne Bestatter, weil ...

.. keiner weif3, was dafiir geleistet wird.

.. es mangels Aufklirung keinem gelingt, zwischen Bestatter, ... ich mit meiner hochqualitativen Arbeit gutes Geld verdiene.
Girtner, Florist, Steinmetz und Friedhof zu unterscheiden. ... das ein anspruchsvoller Job ist.
.. der Bestatter nicht erklirt, was er eigentlich so alles machr, ... es kaum ein breiteres Berufsbild gibt.
... ich Menschen wirklich helfen kann.

.. jeder Tag anders ist.

aufler des Verkaufs einen scheuflichen Sarges.
.. der Bestatter die Argumente fiir eine Bestattung nicht
kommuniziert. .. es interessant ist, in einer Branche zu arbeiten, die eine
.. kaum ein Bestatter mit Ratenzahlungsméglichkeiten wirbt. solch lange Historie hat.
.. der Alltag manchmal brutal ist, ich das aber schaffe.
9. Werbung fiir Bestatter ist wichtig, weil ... .. mich jeder einzelne Mensch interessiert.
.. dieser Beruf eine groflartige Herausforderung ist.
.. die Entwicklung immer schneller geht. .. meine Kunden Chefarztbehandlung bekommen.
.. die Stammkundschaft abnimmt.
.. der Wettbewerb hirter wird.

.. die Kundschaft nicht mehr so treu ist wie friiher.

Diese Liste ist nicht vollstindig und wird regelmifig erginzt und
gedndert. Ich freue mich auf Thre Meinung.

.. es nicht mehr reicht, als Bestatter einfach nur da zu sein. Mailen Sie mir doch einfach Thre Ideen, Erginzungen oder Kommen-
.. die Umsitze sinken. tare: eab@erasmusl 248.de
.. Ihr unternehmerischer Ehrgeiz steigt.

.. noch unglaublich viel zu erreichen ist. www.erasmusl 248.de

Wir wiinschen frohe Weihnachten

und ein gliickliches Neues Jahr! Eine Investition in Wissen bringt noch

Bestattungswagen
HENTSCHKE

immer die besten Zinsen.

BENJAMIN FRANKLIN

W8
@

Bestattungswagen HENTSCHKE GmbH & Co, K6 D-21337 Lineburg
Tel.: +69 (D) 413112214260

Friedrich-Penseler-5tralie 26
Fax: +49 (0) 4131/2214099 |nfo@bestattungswagen.de www, bestattungswagen.de

A www.bestatter-akademie.de
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Des Bestatters neue Raume!

Karsten Schréder

Ich liebe Autos. Ich liebe

gutes Design, raffinierte
Details und mir kommen
Trinen beim Anblick hoher
Handwerkskunst! Wenn der
Bestatter sein neues Fahr-
zeug abholen darf, génne ich
ihm sein Herzrasen und seine
feuchten Hinde. Aber nur,
wenn auch sonst alles stimmt.
Wenn in den Geschiftsriu-
men alles stimmt, sich Besu-
cher aufgehoben fiihlen, diir-
fen auch gerne Sternzeichen

vom Wagenhimmel leuchten.

Poliertes  Tropenholz ~ am
Schalthebel, aber fiir den Be-
sucher muffige Geriiche aus
den Wandverkleidungen? Ein

Flatscreen hinter der Nacken-
stiitze aber unterbelichtete
Ware und Stdrgerdusche im
Beratungszimmer? Ein zeitge-
mifler Bestatter 6ffnet seine
Tiiren, sollten diese bislang
noch quietschen, gilt es, diese
rasch zu schmieren. Tun Sie es
fiir sich. Fiir sich und Ihre Mit-
arbeiter. Thr Kunde wird spii-
ren, dass Sie sich wohlfithlen
und dieses wohlfiithlen steckt
an.

Blicken Sie als Erstes mit ab-
gesetzter Rosa Brille auf Thr
Unternehmen — oder besser
noch, lassen Sie blicken. Lieber
ein Berater von Auflen als ein
Kunde von Innen sticht in die

Wunden. Stellen Sie anschlie-
fend mit allen Beteiligten, am
runden Tisch sitzend, fest, was
man gemeinsam zu tragen be-
reit ist und was wirklich Sinn
macht. Danach werden neue
Riume erobert oder Bestehen-
de optimiert.

Schon bei der Grundstiicks-
suche sollten Sie sich fragen:
Worauf habe ich wirklich Lust?
Gehore ich zu den aktiven Be-
stattern mit Vortragsreihen,
Hauskonzerten und unzihli-
gen Tagen von offenen Tiiren
oder gehore ich eher zu den
Stilleren? Es gibt Grundstiicke
im stidtischen Gefiige, die ei-
nen sehr aktiven Bestatter vo-

raussetzen und es gibt Grund-
stiicke, die das nicht unbedingt
verlangen.

Bei der Raumnutzung sollte
Thnen klar sein, was Sie Ihrer
Gemeinde schenken wollen
und vor allem, was diese vo-
raussichtlich bereit ist anzu-
nehmen. Bieten Sie die kleine
Abschiednahme fiir den engen
Familienkreis als Erginzung
zu den Riumen am Friedhof
oder die Méglichkeit zur Aus-
segnungsfeier fiir 100 Personen
mit Abschiedsrundgang am of-
fenen Sarg und abschlieflender
Teetafel? Holen Sie sich lange
im Vorfeld die Zahlen auf den
Tisch und die Stadt mit ins
Boot. Formulieren Sie offen,
was Sie vorhaben, und nehmen
Sie Threr Behérde und der Kir-
che die Furcht vor Konkurrenz.
Richtige Trauerarbeit spart der
Gemeinde auf lange Sicht Geld
und Sie als erster Ansprechpart-
ner nehmen sich dieser Aufgabe
an. Sie leisten einen enormen
Beitrag zur Bestattungskultur
Ihrer Region.

Bei der
kommt es auf grofiziigige Riick-

Flichenermittlung

zugsbereiche und eine reibungs-
lose Bedienung dieser Riume
an. Ankommen, verweilen, sich

Halt geben und Sammeln sollte
problemlos méglich gemacht
werden. Lassen Sie sich nicht
so sehr daran messen, wie viele
Stithle untergebracht wurden,
sondern daran, ob die Gardero-
be an der richtigen Stelle sitz,
ob man den Weg zum Wasch-
raum findet und ob es eventuell
in Sichtweite einen geschiitzten
Platz fiir die beruhigende Zi-
garette gibt. Die Waschriume,
Personalriume und eventuelle
Geruchsschleusen Ihrer hygie-
nischen Versorgung benétigen
Flichen. Vor Kiihlriumen gilt
gleiches wie vor Fahrstiihlen:
Den gleichen Platz fir drinnen
bereitet man auch drauflen. Der
Flichenbedarf fiir einen Aus-
stellungsraum ist naturgemif
sehr grof§, aber auch hier zihle
nicht Quantitit. Fir Thren
Ausstellungsraum  gile:  nicht
moglichst viele Sirge machen
Umsatz, sondern der méglichst
hohe Anreiz zur Durchfithrung
einer besonderen und wiirde-
vollen Abschiednahme. Sollte
der Bestand nicht so viel her-
geben, machen Sie eine Sache
richtig. Entweder die perfekte
Ausstellung oder die perfekte
Abschiednahme.

Bei der Zuordnung dieser Riu-
me trennen Sie Offentliche,

halboéffentliche

Riume

und  private
streng  voneinander.
Threm Kunden zeigen Sie auf
dem Weg von ecinem Raum
auch beiliufig den anderen.
Erméglichen Sie durch rium-
liche Nachbarschaften eine
offene Verabschiedung fiir den
engeren und eine geschlossene
Aufbahrung fir den erwei-
terten Kreis.

Ordnen Sie Familienzimmer
in unmittelbarer Nihe zum
Abschiedsraum, aber in einem
angemessenen Abstand zum
Biirobereich an.

Mit Raumgestaltung fithren
Sie Thren Besucher und geben
ihm Sicherheit im richtigen

Verhalten. Nicht
Hinweisschilder, sondern eher

tibergrof3e

Farben und Formen sollen ver-
deutlichen, an welcher Stelle
das Refugium Thres Gastes
beginnt und wo es endet. Ver-
raten Sie dabei, wenn Ihnen
danach ist, etwas von Ihrer
Person, etwas von Ihrem Hin-
tergrund und was Ihnen lieb
und teuer ist. Wer nimmt sich
hier Zeit fir mein Anliegen?
Was sind das fiir Menschen,
mit denen ich die Inhalte der
Trauerrede besprechen werde
und die meinen Angehérigen
demnichst versorgen?

Fortsetzung auf der niichsten Seite
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Zeigen Sie sich durch ein lieb
gewonnenes Einrichtungsstiick
oder ein Wandbild, das Sie mit
einer persdnlichen Geschichte
verbindet oder ganz einfach
an eine wundervolle Zeit er-
innert. Ein Gesellenstiick aus
lingst vergangenen Tagen, et-
was stolpernd in den modernen
Neubau integriert, ist wesent-
lich verbindender und men-
schelnder als ein geschliffenes
Prachtstiick aus der Mailinder
Mobelwelt. Natiirlich auch
die Geschichte Thres Unter-
nehmens, mit den damaligen
Stadtteilen, den Fassaden und
den Griindungsvitern, stehend
vor lhren, heute historischen,
Fahrzeugen. Dokumentieren

Sie diese Reise, gemeinsam mit

Ihrem Namen, durch grof3for-
matige Fotografien auf zeitge-
mifle und lebendige Art und

Weise in Threm Unternehmen.

Die modernen Bestattungs-
fahrzeuge sind umwerfend. Sie

sind arbeitserleichternd, bieten
eine hervorragende Werbeplatt-
form und tragen auf fast erha-
bene Weise Ihr Unternehmens-
bild in den hintersten Winkel
der Gemeinde. Lassen Sie in
Leerzeiten Thren Praktikanten
durch die Fuflgingerzonen
fahren und denken Sie auch
daran Thre Internetadresse auf
dem Autodach zu platzieren.

Um den wichtigen Kontakt in
guten Zeiten zu fordern ist je-
des Mittel recht. Sollten diese
Kunden dann aber auf TIhrer
Schwelle stehen, 6ffnen Sie ge-
schmierte Tiiren.

www.2plus-konzeptionen.de

Die erste Adresse

fiir Ihre digitale Kirchenorgel

Ob Sie eine hochwertige Kirchenorgel,
eine Ubungsorgel oder eine Friedhofs-
orgel suchen - in unserer grof3en
Ausstellung werden Sie Ilhr Wunsch-
instrument entdecken.

Wir beraten Sie gerne.

.—G.Kisselbach.

Deutschlands groBes Kirchenorgelhaus
Stammhaus Kassel: Lindenallee 9-11 - 34225 Baunatal
Filiale Siid: Aindlinger Stralle 9 1/2 - 86167 Augsburg

Telefon 0561 94885-0 - Fax 0561 94885-20
info@kisselbach.de » www.kisselbach.de
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Allen unseren Kunden und Geschaftspartnern sagen

ADELTA.FINANZ AG fur die gute und

WII vOom leam

vertrauensvolle Zusammenarbeit im vergangenen Jahr ein richtig

DANKESCHON! Wir winschen lhnen,
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INTERVIEW

Dr. Stefan Schreyger,
Inhaber der Verus
Unternebmensberatung

Der Bestattermakler

Interview mit Dr. Stefan Schreyger,

Inhaber der Verus Unternehmensberatung

BestattungsWelt: Sie sind in
der Branche als ,,Der Bestatter-
makler” bekannt. Was genau
verbirgt sich dahinter?

Dr. Stefan Schreyger: Unser
Angebot richtet sich an iltere
Bestatter, die keine Nachfolger
innerhalb der Familie haben und
deshalb ihren Betrieb veriuflern
wollen. In dieser Situation bie-
ten wir unsere Unterstiitzung an.

Worin genau besteht diese Un-
terstiitzung?

Das fingt mit einem ersten Ge-
sprich iiber die verschiedenen
Maoglichkeiten der Betriebsii-
bergabe an. Wir empfehlen je-
dem Bestatter, der weifd, dass
seine Kinder den Betrieb nicht
iibernehmen werden, ein solches
Gesprich frithzeitig zu fiihren,
auch wenn die Ubergabe erst in
den nichsten Jahren ansteht. Ein
solches Gesprich verschafft Klar-
heit und wird von uns im Ub-
rigen kostenfrei angeboten.

Und wie geht es dann weiter im
Projekt?

Besteht Klarheit iiber die Art
und Weise der Ubergabe, er-
stellen wir eine Unternehmens-
bewertung nach professionellen
Standards und beratschlagen da-

rauf aufbauend gemeinsam mit
dem Verkiufer, zu welchem Preis
das Institut angeboten werden
soll. Danach wihlen wir még-
liche Kaufinteressenten aus und
schlagen sie dem Verkiufer vor.
Sobald ein Interessent gefunden
worden ist, machen wir uns mit
diesem auf den langen Weg der
Finanzierung, d. h., wir erstel-
len gemeinsam einen Business-
plan und die sonst notwendigen
Bankunterlagen und fiihren alle
Gespriche mit den Banken oder
Sparkassen, mit Forderbanken
oder auch den Biirgschafts-
banken.

Am Ende des Tages, wenn das
Finanzierungspaket  geschniirt
worden ist, stehen wir mit Rat
und Tat bei den Vertragsver-
handlungen bereit, die aber aus
standesrechtlichen Griinden von
Rechtsanwilten gefiihrt werden
miissen. Ja, und dann kommt
der Ubergabestichtag. Doch hier
endet nicht unsere Arbeit, wir
unterstiitzen den Kiufer auch
noch in den ersten Wochen
oder Monaten, da dort noch viel
Neues auf den neuen Besitzer
einprasselt.

Es klingt nach einer Menge
Arbeit in viele Richtungen mit
vielen Aspekten. Benétigen Sie
hierzu ein grofles Netzwerk
von externen Spezialisten?

Nein, das brauchen wir nicht.
Unsere Maxime ist, alles aus ei-
ner Hand anzubieten. Denn nur
so kénnen wir auch die Qualitit
bieten, die bei einem so wich-
tigen und vielschichtigen Prozess
unabdingbar ist. Auflerdem kén-
nen wir nur so sicherstellen, dass
Kiufer und Verkiufer und deren
Steuerberater es immer nur mit
einem Ansprechpartner zu tun

haben.

Das hort sich schon sehr auf-
wendig an. Sind Ihre Dienste
dadurch sehr teuer?

Zunichst einmal stellen wir nur
dann eine Rechnung, wenn der
Betrieb erfolgreich verkauft wur-
de. Irgendwelche Vorabgebiihren
oder Fahrtspesen oder Ahnliches
werden von uns nicht erhoben,
auch wenn der Verkaufsprozess
ein oder auch zwei Jahre dauern
sollte.

Wenn wir keinen Nachfolger
finden, der den Betrieb iiber-
nimmt, gehen wir demnach
komplett leer aus. Der Verkdufer
geht also keinerlei Kostenrisiko
ein, wenn er uns beauftragt. Das
ganze Risiko liegt allein auf un-
serer Seite.

Dies gibt dem Verkidufer aber
auch die Gewihr, dass wir uns

wirklich um den erfolgreichen
Abschluss einer Betriebsiiber-
gabe bemiihen und alles dafiir
tun. Allein schon im eigenen
Interesse.

Nach erfolgten Verkauf — und
nur dann! — steht uns eine mo-
derate Provision zu, dhnlich wie
bei einem Immobilienmakler,
der eine Eigentumswohnung
vermittelt.

Wie lange dauert im Durch-
schnitt eine Betriebsiibergabe?

Dies ist natiirlich unterschied-
lich. Aufgrund der Finanzie-
rung, die sich reichlich in die
Linge ziechen kann, rechnen
wir im Schnitt mit einem Zeit-
raum von bis zu einem Jahr. Die
Ubergabe kann aber auch inner-
halb weniger Monate gelingen.

Kommt es manchmal vor, dass
der Verkiufer auch nach der
Ubergabe noch im Betrieb
mitarbeitet?

Wir empfehlen dies sogar, be-
sonders dann, wenn der Al-
tinhaber ~Namenstriger des
Betriebes ist oder den Betrieb
lange Jahre reprisentiert hat.

Ein so gestalteter ,gleitender

Ubergang® garantiert am besten
einen reibungslosen Weiterbe-
trieb.

Im Ubrigen bietet eine Weiter-
beschiftigung dem Verkiufern
oder ihren Ehepartnern relativ
hiufig die Gelegenheit, eventu-
ell noch fehlende Monate oder
Jahre zur Rentenanwartschaft
erfiillen zu kénnen. Hier treffen
sich dann die Interessen beider
Seiten. Es gibt aber auch viele
Fille, in denen die Altinhaber
nicht mehr mitarbeiten,

Welche Rolle spielt der Steu-
erberater bei dem ganzen Pro-
zedere?

Eine sehr grofle Rolle. Grund-
sitzlich arbeiten wir sehr eng
sowohl mit dem Steuerbera-
ter des Verkiufers als auch des
Kaufinteressenten  zusammen.
Aufler dem Inhaber kennt oft
kaum einer den Betrieb so gut
wie der Steuerberater. Aufler-
dem kommt ihm eine ganz
wesentliche Rolle bei der steu-
erlich optimalen Ausgestaltung
der Ubergabe zu.

Warum sollte sich ein Bestat-
ter, der erwigt, ein Geschift
zu verkaufen, an Sie wenden?

Der Bestatter ist absoluter Ex-
perte fiir alles, was mit einem
Sterbefall
Dies ist sein tigliches Geschift,

zusammenhingt.

da macht ihm keiner etwas vor.
Seinen Betrieb, der vielleicht
sogar schon seit mehreren Ge-
nerationen im Familienbesitz
ist, verkauft er aber, wenn iiber-
haupt, nur einmal im Leben.

Und so, wie sich Angehérige an
den Fachmann, den Bestatter,
wenden, wenn sie mit dem fiir
sie einmaligen Ereignis Ster-
befall konfrontiert werden, so
sollte auch der Bestatter seiner-
seits einen Fachmann hinzuzie-
hen, wenn er der einmaligen
Aufgabe wie dem Verkauf seines
Unternehmens gegeniibersteht.
So etwas regelt man nich, in-
dem man den benachbarten
Bestatter auf dem Friedhof
zwischen zwei Trauerfeiern an-
spricht, ob er vielleicht seinen
Betrieb weiterfithren will. Da-
fiir geht es einfach um zu viel.

Es geht um die gesicherte Fort-
fithrung des Lebenswerks, um
den eigenen Ruf im Ort, um
das gesicherte Auskommen im
Alter, und es geht um Verant-
wortung, den Vorsorgenden ge-
geniiber und den Mitarbeitern,

die Anspruch auf eine geordnete
Weiterfiihrung haben.

Worauf sollte ein Bestatter,
der sich Gedanken iiber seine
Nachfolge macht, bei der Aus-
wahl eines Beraters achten?

Auf zweierlei. Zunichst auf Er-
fahrung. Erfahrung ist das A
und O. Erfahrung innerhalb der
Branche, Erfahrung mit dem
gesamten Ubergabeprozess und
Erfahrung mitUbergabefinan-

zierungen.

Und genauso wichtig: auf Sym-
pathie. Der Verkdufer und der
Berater werden einige Monate
eng und vertrauensvoll zusam-
menarbeiten. Wenn man sich
dann nicht mag, werden das
harte Monate, fiir beide Seiten.
Wenn man aber abends auch
mal gerne ein Bier oder ein
Glas Wein zusammen trinkt,
kann der Ubergabeprozess bei
aller Anspannung auch eine
angenehme Zeit werden, an die
man spiter gerne zuriickdenket.

Herr Dr. Schreyger, vielen
Dank fiir das Gesprich.

www.verus-unternehmensberatung.de

Grabkreuzbeschriftung
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Trauerdruck der Freude macht

So lohnt sich Trauerdruck fUr den Bestatter!

Auf der diesjihrigen DEVOTA in Ried hat
die Firma RK-Trauerdrucke erstmals das
System PARTEsys® und PARTEprint® dem
osterreichischen Fachpublikum prisen-
tiert. Interessiert nahmen die Bestatter die
innovative Losung fiir den Trauerdruck an.
Mit der Konsole PARTEsys® und der da-
zugehérigen Software PARTEprint® lassen
sich die verschiedenen Arten von Drucksa-
chen schnell und einfach gestalten. Die Ar-
beitsfortschritte sind jeweils sofort auf dem
Bildschirm zu sehen. Der fertige Entwurf
geht per Dateniibertragung an RK-Trauer-
drucke. Von dort wird binnen Minuten ein
Korrekturfax zuriick gesendet. Soweit von
den Hinterbliebenen keine Anderungen ge-
wiinscht sind, werden Sterbebilder, Parten/
Trauerbriefe, Trauer- und Danksagungs-
karten gedruckt und innerhalb von 24
Stunde dem Bestattungsunternehmen per
Expressdienst zugestellt.

Das neue Highlight des Systems — ein Anzei-
genmodul — wurde ebenfalls in Ried der Of-
fentlichkeit vorgestellt. Ahnlich einfach wie
die Gestaltung der Drucksachen funktioniert
die von Traueranzeigen. Die fertigen Inserate
werden dann an die entsprechenden Verlags-
hiuser geleitet.

Einfach und schnell — das war und ist immer
wieder die Zielvorgabe fiir die I'T-Spezialisten
von RK-Trauerdrucke: Die Software muss
kinderleicht zu bedienen sein, die Bearbei-
tung muss schnell gehen. Schliefllich soll sich
der Bestattungsunternehmer auf seine eigent-
lichen Aufgaben konzentrieren konnen, bzw.
in den Bereichen, in denen die Margen nicht
all zu hoch sind, moglichst wenig Zeit und
Geld investiert werden. Und genau deshalb ist
das System besonders interessant: Die Konsole
wird nicht verkauft, sondern gegen Kaution
zur Verfiigung gestellt. Gegeniiber Selbst-
drucklésungen sind die Einsparungen enorm.
Nicht nur die Investitionen fiir Ankauf oder
Leasing der benotigten Gerite entfallen. Auch
die Betriebs- und Nebenkosten beim Selbst-
druck werden hiufig unterschitzt. Eine ge-
ringe jahrliche Servicegebiihr mit Riickvergii-
tung deckt bei PARTEsys® und PARTEprint®
Updates, Wartung und die Unterstiitzung per
Fernwartung ab. Funeralunternehmen kénnen
also ganz klar kalkulieren. Die Drucksachen
bezichen sie zu Festpreisen mit einer unver-
bindlichen Preisempfehlung fiir den Verkauf.

Lediglich fiir die Modifizierung des Anzei-
genmoduls fillc — soweit dies gewiinscht wird
- eine einmalige Pauschale an. Die Software
muss nidmlich auf die einzelnen Verlage abge-

stimmt werden, der Bestatter nennt im Vorfeld
die Zeitungen, bei denen er regelmiflig Anzei-
gen fiir die Hinterbliebenen in Auftrag gibt.
Die Voraussetzungen fiir die Inbetriebnahme
des Systems sind minimal: es geniigt eine Tele-
fonleitung (analog oder ISDN) bzw. ein DSL-
Anschluss. Fiir die Korrekturabziige sollte ein
Fax zur Verfigung stehen. Teuere Seminare
und zeitraubende Schulungen sind nicht not-
wendig.

Eine Verbindung zum Netz bietet die Schnitt-
stelle zu eMORIAL, dem grofSten deutsch-
sprachigen Gedenkportal. Soweit die Hinter-
bliebenen es wiinschen, kénnen zeitgleich mit
den Drucksachen Gedenkseiten eingerichtet
werden. Die entsprechende Web-Adresse wird
beim Druck der Parten, Sterbebilder und
Trauerkarten {bernommen und auf diesem
Weg der Trauergemeinde bekannt gegeben.
Gerade fiir die Internet-Generation ist Kon-
dolieren und Trauerarbeit im Web fast schon
alledglich geworden. Die meist liebevoll gestal-
teten Gedenkseiten kénnen von Verwandten
und Freunden besucht werden, unabhingig
vom Wohnort. Denn Totengedenken sollte
nicht nur zum bevorstehenden Gribergang an
Allerheiligen erfolgen.

www.rk-trauerdrucke.de

- Sie haben noch keinen Nach-
folger fiir Ihr Unternehmen?

- Sie tragen sich mit dem
Gedanken zu verkaufen?

Ahorn AG

UNTERMEHMENSENTWICKLUNG

Furstenbrunner Weg 10-12

14059 Berlin

TELEFON 05751/ 964 68 01
peter-ludwig.jessen@ahorn-ag.de

Sichern Sie Ihre Unternehmensnachfolge s

Wir sind an der Ubernahme erfolgreich gefiihrter Firmen im  gfoceir
gesamten Bundesgebiet interessiert. ’

Lassen Sie |hr Unternehmen bewerten. Nutzen Sie dazu unseren ,Unternehmens-
wertrechner" unter www.ahorn-og.de. Das ist fiir Sie anonym und vollkommen

unverbindlich.

Vertraven Sie auf unsere Kompetenz, Erfahrung und Seriositdt. thre Kunden von
heute werden es Ilhnen morgen danken. Haben wir Ibr Interesse geweckt? Gerne
fidhren wir ein persénliches Gesprdch mit Ihnen. Vertraulichkeit ist selbstverstandlich!
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Dirk Kiimmerling
Andres ¢&& Massmann
GmbH ¢ Co. KG

Die Menschen sind zu Lebzeiten bunt,
warum muss das beim Ableben aufhoren?

Die Firma Andres & Massmann wendet Grundzige der H.B.D.l.-Lehre
auf ihr Produktsortiment an und stellt ihr angewandtes Farbkonzept vor.

Die Menschen sind zu Lebzei-
ten bunt, warum muss das beim
Ableben aufhéren? Die Firma
Andres & Massmann wendet
Grundziige der H.B.D.I.-Leh-
re auf ihr Produktsortiment
an und stellt ihr angewandtes
Farbkonzept vor.

Die Welt ist bunt, unbestritten.
Menschen lieben es, sich der
Farbe hinzugeben, mit Nuan-
cen zu spielen und die Buntheit
zu genieflen. Farbe finden wir in
jedem Winkel unseres Alltages
wieder, sei es in der Farbgestal-
tung der Wohnung, der richtigen
Farbe des Autos oder der tig-
lichen Uberlegung, was ziehen
wir heute an. Farbliche Sinnes-
eindriicke berithren uns und
erzeugen Emotionen. Ebenso
ordnen wir Emotionen auch den
Farben zu. Farbe ist mehr als nur
ein Klecks auf einer Leinwand.
Wir Menschen werden von der
Farbe beeinflusst und wir be-
einflussen iiber die Farbe unsere
Umwelt. Warum also sollte die
letzte Ruhestitte immer nur in
Eiche rustikal oder einfach farb-
neutral gestaltet sein? Die Firma
Andres & Massmann hat sich
dazu Gedanken gemacht und ihr
Sortiment an Sirgen nach den
Grundziigen der H.B.D.I.-Lehre
katalogisiert.

Die Firma Andres & Massmann
GmbH & Co. KG ist ein inha-
bergefithrtes, mittelstindisches
Familienunternehmen der Sar-
gindustrie. Im Jahre 1922 griin-

gelber Sarg Modell Linus Paulownia in Nussbaum

blauer Sarg Modell Lando

Kiefer natur in Bianco quarzit

deten Josef Massmann und Pe-
ter Andres als gleichberechtigte
Partner das Unternehmen in
Blankenrath.

Seit dem Jahre 1958 ist auch der
Name Kimmerling eng mit der
Firma A & M verbunden. Heinz
Kimmerling und seine Frau Els-
beth (geb. Massmann) leiteten
die Firma fast drei Jahrzehnte
lang. In den siebziger Jahren
wurde die Firma ausgebaut und
erlebte einen deutlichen Auf-
schwung. Anfang der Neunziger
wurde nach einem GrofSbrand

roter Sarg Modell 88
Kiefer natur in Pinie gekilkt
die Firma mit modernsten Mit-
teln wieder aufgebaut und konn-
te seine Stellung im Marke aus-
bauen. Heute zihlen wir zu den
fithrenden Herstellern von Qua-
litdtssirgen in Deutschland, und
als einer der wenigen Anbieter
tiberhaupt produzieren wir noch
deutsche Qualititssirge, kom-
plett aus einer Hand, das heifSt
vom Rundholzeinkauf im Wald
bis zur Auslieferung mit dem ei-
genen Fuhrpark.

Zusitzlich zur eigenen Modell-
palette haben wir fiir unsere

Kunden ein erginzendes Sorti-
ment aus interessanten Handels-
sirgen in den verschiedensten
Holzarten mit aufgenommen.

Vor drei Jahren hat die Firmenlei-
tung an einem Seminar von Frau
Coners aus Nordenham teilge-
nommen, dessen Inhalte sich
allgemein mit der Kommunika-
tion, aber auch speziell mit den
Grundziigen der H.B.D.I.-Lehre
beschiftigte. Das H.B.D.I. oder
auch ,2Hermann-Dominanz-
"Herr-
mann Brain Dominance Instru-

Instrument® (im engl.

ment") ist ein wissenschaftlich
anerkanntes System zur Selbst-
analyse bevorzugter Denk- und
Verhaltensstile. Es stellt die er-
folgreiche Ubertragung der hirn-
wissenschaftlichen Erkenntnisse
in ein ordnungsgemifl sozial-
wissenschaftliches und verhal-
tenspsychologisches Instrument
dar, welches heute erfolgreich in
vielen Unternehmen angewendet
wird.

Zur besseren Veranschaulichung
dessen stehen vier farblich un-
terschiedliche Quadranten in
den Farben Blau, Griin, Rot und
Gelb. Diese vier Quadranten

Hationales Ich

ealistisch

Denkstil

Ist eipfizhlsm
Emoticnalitit
Hilfsbereit
Gaflihlvoller Denkstil

Ausdruckstark
Perstnlich

Skeherhest shed i II-:_||, g leh

koénnen als vier unterschiedliche
»lchs aufgefasst werden, die in
jedem von uns anteilig stecken
und situativ eingesetzt werden.
Jede dieser Farben steht fiir einen
dominanten Denkstil, der durch
Adjektive verdeutlicht werden
kann: Diese dominanten Denk-
stile prigen auch unsere Vorlie-
ben, unseren Geschmack, unser
Handeln etc.

In der Dienstleistungsbranche

Fuhlendes ich

Experimentelles ich

Intubthy
Experimenteller Denkstil

Risikofreudia
Individiel

wird dieses Wissen unter ande-
rem bei der Beratung von Kun-
den eingesetzt, da hierdurch ein
individuelleres Ergebnis erzielt
werden kann, was wiederum
eine hohere Beratungsqualitit
bedeutet und sich somit in einer
hoheren  Kundenzufriedenheit
niederschligt.

Wir haben uns hingesetzt und
fiir unsere Kunden und Produkte
tiberlegt, wie wir diese Erkennt-

nisse nutzen konnen. Unabding-
bar fiir die Anwendung ist zum
einen die Akzeptanz, dass die zu
beratenden Kunden unterschied-
liche Denkstile haben, und zum
anderen, dass man den eigenen
Geschmack zugunsten einer bes-
seren Beratungsqualitit hinten
anstellen muss.

Eine weitere Voraussetzung ist
natiirlich das Wissen sowie die
damit verbundenen Vorteile des
H.B.D.L.-Systems zu erkennen,
damit dieses in eine zielgerichtete
und individuellere Beratung miin-
det. Wir liefern den Kunden dann
genau die Produkte, die dann
auch tatsichlich gewiinscht sind.

Wir haben nach diesem System
unsere simtlichen Sirge, gemifd
diesem Farbenschema, einsor-
tiert und stellen die Méglichkeit
der typbedingten Beratung un-
serer Kunden auf Wunsch gerne
zu Verfigung. Letztendlich soll
das Ziel sein, den Kunden ziel-
gerichteter zu beraten und ihn
nicht mit einer wahllosen An-
sammlung von Fotos zu iiberfor-
dern.

www.andres-massmann.de

t bis ins Detail.

der Kunde Kénig.
hochwertiges
wir zuverlassig

i
ufriede l'Hlt. unsere Maxime

Wessel

...bis ins Detail
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Klangvoller Abschied

Digitalorgeln fir Friedhofskapellen

Seitdem moderne Medien kleiner und
tragbarer geworden sind, umgeben uns
Klinge und Musik nahezu iiberall. Lag
die Qualitit bei den ersten tragbaren
Transistorradios nur im ertriglichen
Rahmen, so steigerte sich die Qualitit
parallel zur Technikleistung.

Heutzutage ist man eine gute Qualitdt von
Toénen aller Art gewdhnt. So ist es auch
beim ,letzten Event® im Leben, der Bestat-
tung. Das Abspielen digitaler Quellen vom
Band ist einfach geworden und das bei sehr
guter Qualitit. Aber ein Konzertbesuch mit
Livemusik ist immer noch ein Unterschied
zur abgespielten CD. Direkt vor Ort einge-
spielte Musik ist etwas Besonderes, das gilt
fiir die Hochzeit ebenso wie fiir eine Bestat-
tung, und die Erhabenheit von Orgelklin-
gen verstirkt das Empfinden fiir den feier-
lichen Rahmen.

Immer mehr Bestatter erweitern ihren Be-
stattungsbereich um Trauerhallen und Ab-
schiedsfeiern, daher steigt auch die Nach-
frage nach der Kénigin der Instrumente.
Heutzutage muss kein komplettes Arran-
gement von Orgelpfeifen installierc wer-
den, auch hier hilft die moderne Technik,
aber das Klangerlebnis eines live gespie-
lten vollen Orgeltones bleibt trotz digitaler
Technik komplett erhalten.

Wir sind im Augenblick des Abschieds be-
sonders empfinglich fiir eine liebevolle mu-
sikalische Begleitung. Umso bedauerlicher
ist es, wenn dann der Zustand der Orgel in
den Friedhofskapellen dem nicht gerecht
wird. Hiufig sind die Instrumente schlecht
gewartet oder technisch angeschlagen, so-
dass die zustindigen Kirchenmusikerinnen
und Kirchenmusiker oft nur mithsam da-

Gerd-Giinter Kisselbach — Haupthaus: Baunatal, Filiale Siid: Augsburg

mit arbeiten kénnen. Eine Trauerfeier oder
Abschiednahme kann deutlich darunter
leiden.

Die Firma G. Kisselbach setzt als erfahrenes
Fachunternehmen fiir digitale Kirchenor-
geln einen besonderen Schwerpunkt auf
den Themenbereich rund um die Friedhofs-
orgel. Das bundesweit aktive Unternehmen
bietet wertvolle Instrumente, deren Quali-
tit sich in jeder Hinsicht optimal fiir den
Einsatz in Friedhofskapellen eignet.

Die blichen Umgebungsbedingungen
in Friedhofskapellen sind durch hohe
Luftfeuchtigkeit und grofle Kilte extrem
schwierig fiir jedes konventionelle In-
strument. Dies hat in der Vergangenheit
manche Orgel und viele Harmonien stark
beeintrichtigt. Hiufig blieben bei den elek-
tronischen Orgeln der ersten Generationen

Das Modell Gloria Klassik 225

diese extremen Bedingungen nicht ohne
Folgen. Hiufig leidet die Qualitidt und es
gilt: je dlter, desto schlimmer.

Gerade hier stellen die modernen Digitalor-
geln der Gloria-Reihe ganz besondere Sys-
teme zur Verfiigung, die trotz der widrigen

Verhiltnisse keinen Schaden nehmen. Moderne Technik und
gekapselte Kontaktsysteme in hoher Produktgiite sorgen fiir
wartungsfreien und zuverldssigen Betrieb itber viele Jahr-
zehnte, ganz im Sinne des Bestatters.

Besonders beliebt fiir den Einsatz in Friedhofskapellen ist das
Modell Gloria Klassik 225. Dieses aktuelle Inscrument bietet
25 klingende Register in Echtzeit-Sampling-Qualitit auf zwei
Manualen und Pedal zum Gesamtpreis von unter 4.950 Euro.
Die Anordnung ist so gegeben, dass jeder erfahrene Musiker
sofort mit dem Instrument umgehen kann und sich wohl hin-
ter den Tasten fiihle.

Ein Highlight hat sich die Firma Kisselbach im Jahre 2003
gesichert. Erstmals wurde — exklusiv von Kisselbach — die
Gottfried-Silbermann-Orgel in Oederan (Sachsen), ein kost-
bares Orgelkunstwerk mit herausragendem Klang, mit mo-
dernstem Sampling-Verfahren digitalisiert. Dabei wurde Ton
fiir Ton, Register fiir Register der Klang der wertvollen Orgel
digital aufgezeichnet und im Labor gesampelt. Uber genau
diesen Klang des Meisterwerks der Orgelbaukunst verfiigen
nun einige Modelle der Gloria-Orgeln. Eine einzigartige
kunsthistorische, wertvolle Klangvorlage, erschwinglich und
transportabel und fiir jeden Kenner ein Genuss. Die exklusive
Nutzung der Orgelaufnahmen hatte sich die Firma Kissel-
bach vertraglich gesichert, sodass Sie diesen Klang auch nir-
gendwo anders bekommen, aufler natiirlich beim Original.

Mit kundenfreundlichen Garantiebedingungen méchte die
Firma Kisselbach die hohe Giite von Gloria-Orgeln unter-
streichen und gewihrt zwei Jahre Vollgarantie, zehn Jahre
Materialgarantie und 30 Jahre Garantie auf Ersatzteilverfiig-
barkeit.

Dariiber hinaus betreut das Traditionsunternehmen mit
einem erfahrenen Serviceteam auch den Aufbau und die
Wartung und steht fiir die bundesweite Beratung und Be-
treuung seiner Kunden zur Verfiigung. Auf der Webseite ste-
hen neben allen Daten der Orgelmodelle auch Klangbeispiele
zum Download bereit. Ein Reinhéren lohnt sich also.

www. kisselbach.de

Das Original

die Rilcken schonende 4-Bahnen-Beladetechnik
mit Schiebebiihnen in jeder Ladeposition.

Erhiiltlich fiir folgende Fahrzeuge:

Mercedes Benz Vito

Mercedes Benz E-Klasse W 212
Volkswagen TS

Ford Transit

PHOENIXX

PHOENIXX Bestattungsfahrzeuge

T +49 [0]5066 637 497 www.phoenbei-germania.de
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,,Im Landle

Die Fachmesse ,,Forum Bestattung- Trends - Ambiente™ in Stuttgart

War es in Hamburg Ende Mirz das erste
wirmende Auftreten der Sonne, die die
Besucher zur Messe geleiteten, so waren
es in Stuttgart schon die letzten wirklich
warmen Strahlen des Jahres.

Ende Oktober, mitten im leicht verspiteten
Herbst, 6ffnete die ,Wandermesse“ Forum
in Stuttgart ihre Pforten. Wie immer war
alles gut organisiert und selbst die Parkein-
weiser wussten genau was sie zu tun hatten.
War in Hamburg die Messe-Location ein
beeindruckendes altes Lagergebdude, der
chemalige Pfefferspeicher direkt am Elbha-
fen, so hielt sich Stuttgart in der Imposanz
der Riumlichkeiten mit den eher schlich-
ten Messegebduden der Messe in Sindelfin-
gen, schon eher etwas zuriick.

Doch auf den Inhalt kommt es an und hier
sind beide Messen durchaus vergleichbar.
Mit 70 Ausstellern, die ihre Waren und
Dienstleistungen auf 5000 Quadratmetern
prisentierten, lisst sich der besuchende Be-
statter schon beeindrucken.

Wie immer waren alle Bereiche des Gewer-
bes abgedeckt. Imposant und immer mit
zahlreichen Besuchern umgeben sind na-
tiirlich die Bestattungsfahrzeuge, des Be-
statters liebstes Kind. Aber auch Sirge, Ver-
brauchsmaterialien, Urnen, Stinder,Kerzen
und vieles mehr wurden angeboten, ebenso
wie Dienstleistungen, die dem Bestatter
zuarbeiten und zum Teil auch das Leben
des Bestatters erleichtern kénnen. Von Be-
statterfinanz bis zum Inkasso, vom Papier
und von Druckwaren aller Art iiber Deko
und Design hin zu Transporten oder Gra-

baushub war alles vertreten.

Organisator und Chef der Forum Messe: Udo Gentgen
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Schén, dass auch immer hiufiger kleine
Firmen den Weg auf die Messen schaffen,
so finden auch mal etwas ausgefallenere
Exponate, abseits vom Mainstream, ihre

Beachtung.
Fortsetzung auf der iiberndichsten Seite

DIE TRENDSETTER _

Eine neue Generation im Sargbau.

MDI}ELL LANDU —

MODELL LINUS

i Kiefer Honig

www.andres-massmann.de Andres & Mass

Tiann

Blankenrath - Fon 06545 93640

PLATZ DES GUTEN GESCHMACKS
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Was ist ein Sarg? in erster Linie ist er Grad-
messer fur die Wertschatzung der Hinterbliebenen gegen-
uber den lieben Verstorbenen. Ein hochwertiger Sarg ist aber
auch Ausdruck der Beratungsqualitat der Bestatter und eine D k ®
gute Moglichkeit fur Sie, mehr 2u verdienen. Holzer in besier a Xe C er
Giite, Sorgfalt in der Verarbeitung, stilvolle Modelle von klas-

sisch bis modern

Daxecker - Sargkultur aus Oberasterreich.

Daxecker Holzindustrie GmbH | Hauptstrafie 23 A&410% Feldkirchen/D. | T +43 7233 8277 0 | www.daxecker.at
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Leider kann ich nicht bei all unseren Kunden persénlich
vorbei kommen, mochte mich aber auf diesem Wege
im Namen des gesamten Euro Global Teams

fur die vertrauensvolle Zusammenarbeit bedanken.

~Wir sind auf jeden Fall wieder sehr zu-
frieden und freuen uns, dass die Forum in
allen Stidten sowohl beim Publikum, als
auch bei den Ausstellern hervorragend an-
kommt.

Bei unserer Ausstellerumfrage, die wir re-
gelmiflig zur Verbesserung unseres Enga-

Wir wiinschen lhnen und lhrer Familie
ein gesegnetes Weihnachtsfest,
Gesundheit und Erfolg fiir das neue Jahr.

gements nach der Messe erheben, fanden
die Aussteller hiufig lobende Worte fiir
die Organisation und das Ambiente, aber

auch konstruktive Kritik, die wir zur Ver-

besserung unseres Services nutzen. Diese

lhr Alfio Veltri

Erfahrung kénnen wir dann auch auf der
nichsten Messe, am 5. Mai 2012 im Land-

schaftspark in Duisburg, umsetzen um

wieder Aussteller und Besucher optimal zu
betreuen.” so Udo Gentgen Geschiftsfiih-
rer und Leiter der Forum Messen.

Wir wiinschen weiterhin viel Erfolg!
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ochflexibler Transportsack fiir Uberfiihrungen
lle Sargmodelle geeignet
e Dokumententasche

IF i B

Y . -“:_ __.-_T',r__;;’-? »
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RuheForst” - Bestattungen in der Natur
Eine Idee setzt sich deutschlandweit durch!

Die RuheForst” GmbH bietet seit dem Jahr 2004 deutschlandweit in mittlerweile iiber 45 RuheForst -
Standorten Urnenbeisetzungen an. Es handelt sich um ausgewdhlite, urwiichsige und zugleich schone
Mischwalder in idyllischen Regionen. Nicht nur die Naturschonheiten der Region zeigen sich in den
RuheForsten”, sondern auch der Wandel der Jahreszeiten tragt zur besonderen Charakteristik dieser
Ruhestatten bei. Natur - Ruhe - Besinnung pragen jeden RuheForst”. Natur pur, keine Grabpflege sowie
eine kostengiinstige Alternative zu den herkommlichen Bestattungsformen haben die RuheForst™-Idee
in dieser kurzen Zeit wachsen und zum Erfolg werden lassen.

Kompetente und speziell geschulte Ansprechpartner stehen allen Interessenten zur kostenlosen
Fihrung und zur Abwicklung der Formalitaten direkt vor Ort zur Verfiigung.

o = _

=6

o

RuheForst Standorte in Deutschiand

Weitere Informationen erhalten Sie unter den angegebenen Internetadressen.

&

www.erbacher-ruheforst.de www.ruheforst-losheim.de

www.ruheforst-wildenburgerland.de T ot 3 ’: P .'& www.ruheforst-segebergerheide.de
www.ruheforst-pfaelzerwald.de . e = www.ruheforst-suedpfaelzerbergland.de
www.ruheforst-huemmel.de 5 o www.ruheforst-coesfeld.de
www.ruheforst-badarolsen.de | - www.iuheforst-brodau.de
www.ruhefi:;ls:-ilnmhaacl:{ta:lv‘sp::i::t.de . e T N\ o? www.ruthant;sfhwerinerssen.dE
www.ruheforst-rostockerheide.de L 70 g N = www.ruheforst-wingst.de
wwwiruheinm-hilahenhach.de o S o ' = = www.ruheforst-ostenfeld.de
www.iuheforst-hagen.de o Ny www.ruheforst-naven.de
wvm.ruhefn;:lfvstha:mhurge;{l;:lnd.de ‘ .. See Lk www.ruh&ﬂu?t.sueﬁheidg_de
www.ruhefarst-hunsrueck.de o ¢ ) www.ruheforst-rhoen.de
www.ruheforst-stadtusedom. de e ® @ A o0 www.tuheforst-jagsthausen.de
www.ruheforst-stadtprozelten.de oy S www.ruheforst-coburgerland.de
www.ruheforst-elbtalave.de IS P www.ruheforst-vogelsberg.de
www.ruheforst-bad-driburg.de S = www.ruheforst-eberswalde.de
www.ruheforst-fredeburg.de =4 k- www.ruheforst-deister.de

www.ruheforst-harz-falkenstein.de
www.ruheforst-landhege.de
www.ruheforst-eiderquelle.de
www.ruheforst-guipanker.de
www.ruheforst-vorharz.de

www.ruheforst-kaufungen.de

www.ruheforst-ruegen.de

www.ruheforst-mueritz.de [ e 1
www ruheforst-holsteipische-schweiz.de e
www.iuheforst-rheinhessen-nahe.de

RuheForst GmbH-Verwaltung
Marktplatz 11 D-64711 Erbach
Tel.: 06062 ,/9592-50 oder-18
www.ruheforst.de

RuheForst. Ruhe finden.

BW NEWS

ADI

Factoringgruppe
in Insolvenz

In der BestattungsWelt Ausgabe 4/2011
konnten Sie in unserem Magazin lesen,
dass Teile der ADI GmbH in Hagen einen
Insolvenzantrag gestellt hatten.

Zwischenzeitlich wurde am 30.09.2011 um
12:49 Uhr das Insolvenzverfahren eréffnet.
Zum Insolvenzverwalter wurde Rechtsan-
walt Ralf Steffen in 58332 Schwelm vom
Amtsgericht Hagen benannt. Die Gliubiger-
versammlung wurde auf den 01.12.2011 fest-
gelegt.

Im Einzelnen handelt es sich lt. Creditreform
um die

Adi Konzept Finanz GmbH
Geschiftsfithrer Harald Glode

Adi GmbH
Prokurist Harald Glode

Adi Consumer Finanz GmbH
Prokurist Harald Glode

Im November 2011 hat die abcfinance GmbH
in Kéln simtliche Gesellschafteranteile der
BF Bestattungsfinanz GmbH iibernommen.
Alleinvertretungsberechtigter Geschiftsfith-
rer der BF Bestattungsfinanz GmbH ist laut
Creditreform auch hier Harald Gléde.

Das vorgenannte Unternechmen darf niche
verwechselt werden mit der BF Factoring
GmbH in 26135 Oldenburg. Diese hat am
07.10.2011 ihren Namen und den Geschifts-
zweck gedndert. Bis 07.10.2011 firmierte das
Unternehmen unter BF Baustoff-Factoring
GmbH. Gesellschafter der BF Factoring
GmbH ist die Rhein-Umschlag Gesellschaft
mit beschrinkter Haftung und Co. KG.

Erben muissen

Bestattungskosten

zahlen

Bestattungskosten sind Teil der Nachlass-
verbindlichkeiten und miissen von den
Erben eines Verstorbenen getragen wer-
den. Das gilt auch, wenn die Erben die
Bestattung nicht selbst in Auftrag gegeben
haben. Darauf weist die Verbraucheriniti-
ative Aeternitas aus Kénigswinter hin.

Die deutschen Gesetze unterscheiden nach
einem Todesfall zwischen der Bestattungs-
pflicht und der Kostentragungspflicht. Die
Bestattungspflicht beinhaltet, die Bestattung
eines Verstorbenen in die Wege zu leiten, also
die erforderlichen Vertrige (mit dem Bestat-
ter und anderen Dienstleistern) abzuschlie-
Ben und die Rechnungen iiber diese Dienst-
leistungen zunichst zu bezahlen. Hier legen
die Landesbestattungsgesetze jeweils eine
Reihenfolge an Verpflichteten fest, begin-
nend mit Ehepartnern, Kindern und Eltern
des Verstorbenen.

Nicht immer sind die Bestattungspflichtigen
identisch mit den Erben. ,Die Erben unter-
liegen der Kostentragungspflicht, miissen
also die Bestattungskosten des Erblassers
bezahlen®, erklirt der Aeternitas-Geschifts-
fithrer Christoph Keldenich. Deshalb kén-
nen diejenigen, die die Bestattung in Auftrag
gegeben und vorliufig bezahlt haben, wegen
der Kosten die Erben in Anspruch nehmen.

Die Bestattungskosten sind so weit Nach-
lassverbindlichkeiten, wie sie eine ,standes-
gemifSe“ Bestattung verursacht. Bei diesem
Maf3stab kommt es vor allem auf die ,,gesell-
schaftliche Stellung” des Verstorbenen und
auf die in seinen Kreisen herrschenden Auf-
fassungen und Gebriuche an. Die finanzielle
Leistungsfihigkeit der Erben soll ebenso be-
riicksichtigt werden. www.aeternitas.de.

lhre
Bestattersoftware

A M MEC Best 3.0

MEC-Best

Schenkt lhnen Zeit
zum Leben!

Trauerdruck
online

Elektronisches
Papierformular

Schwabhduser Strae 2
97944 Boxberg

Tel.: +49 (0)7930 - 8572
Fax:+49 (07930 - 990473

E-Mail: info@mec-software.de

www.mec-software.de




Zum Jahresende 2011 bedanken wir uns herzlich
fisr die gute Zusammenarbeit und

das en’rgegengeb#ach’r& Vertrauen!

Wir witnschen Jhnen und Jhrer Familie von ganzem
Herzen ein ruhiges und besinnliches Weihhach’rsfe.s’r
und alles QGute fil.v* 2012.

Jhre Familie Albrecht und Team

Nordsee . Ostsee . Mittelmeer . Atlantik . weltweit

Seebestattungs-Reederei Albrecht a
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Seebestattungs-Reederei Albrecht . Friedrichsschleuse 3a . 26409 Carolinensiel-Harlesiel
Tel. 04464.1306 . Fax 04464.8037 . www.seebestattungen-nordsee.de

@%MW@%‘
Lieferung frei Haus
* hochgereinigtes Flissigwachs
> » fur alle Dauerkerzen bestens geeignet
» garantiert eine geruchlose Flamme
n, . 4
P E“" ; * wird auch von anderen renommierten
: oﬂ Leuchteranbietern vertrieben
aeim K.a'l-ﬂ tern = Sicherheitsdatenblatt
Kﬂ:‘;ﬁﬁ gerne auf Anfrage
statt =™
16, €
nur 1
20 Liter Kanister 68,00 €
Pumpe 3,00 €
- ¥

Tel. 040 /636 6538 -0 | Fax 040/ 636 65 38 - 20 | www.bestatterartikel.de | info@goetting-online.de

1 Woran man sich erinnert,

»

w-1 LINN SPRACHVERSTARKER mit zukunftssicherer,
» 4 drahtloser Sendertechnik bieten:

- Varstindlichkeit der Trauerraden auch bel groBan
Bestattungen, in und vor der Trauerhalle sowie am Grab

individuelle Gestaltung durch Musikeinsplalung
= kraftvoller, professionaller Klang

Kundengewinnung durch bleibendes Andenken an eine
parfekt gestaltete Trauarfeler

Wichtige Argumente fir den modernen Bestatter:

- Kosten sparan durch kurze Auf- und Abbauzeaitan,
geringar Personalainsatz

- netzunabhé@ngiger Betrieb durch leistungsstarke Akkus

- Baustalnsystam, Individuelle Anpassung auf dia Verhdltnisse
var O
nutzerfreundliche Handhabung bel professionellar Technik

- mit Playar fir CD, mp3 und USB Stick
zukunftssichere, modernste Sendertechnik untar
Bariicksichtigung der gesetziichen Frequenzdnderungen

Wir Informieren Sie gerne! Nutzen Sie unseran Beratungssarvice!
&'““ SPRACH‘U‘ERSTARKER
DON “lll*-*-ll-'f‘nE 156 502! LHE I~1
TEL 02234 2004040 n-ﬁ 02234 / 2005240
Die neue Freguenzzuteilung wird nfo®@linn q_ra-_th taerker.da
von uns bereits barlcksichtigt. www.linn-sprachverst arlk-:'r de




Katafalke und mehr!

BEISTELLTISCH MEMSLILA,

STEHPULT ORATIC
KATAFALE ARCO

Zusatzgeschaft Trauer-Drucksachen

=» Karten und mehr hochwertig und rentabel herstellen

Dar Druck von Trauerkarten, Gedenkzettedn, Pratzkirtchen etc. im siganen Haus ist
filr Bestattungsuntamehmen gin profitables und wichtigas Zusatzpeschéft. Voraus-
serzung daflie ist vor allem der richtige Drucker, Gdnstig geliefert und perfekt
gingerichtet von einem Parines, der die Anforderungen der Bestattungshranche

Mit dem Farblasardrucksr Affcio™ SP CABODN von Ricoh lassen sich reprd-
sentative, hochwanigs Madien einfach und kostenglnstig harstellen. So habean
Sie als Bestatter die Moglichkait, Ihren Kunden ein komplettas und persin-
liches Lisungspaket von hichster Oualitat aus einer Hand anwubseten,

pestens kennt Wormstall Birotechnilk,

SARGHOCHSTANDER

Die Highlights des Druckers:

=¥ Trowerdruck dus bis 2 3 Universalkassatien mighich = Mulifeader bis 256 g/m
< qestochen scharfes Druckbild mit bis s 1200dpi = 2.8, 110x140mm Sterbebild,
=» automatisch doppelsaitiger Druck 1152355 men (Doppallangkarta)

< Traperkartenpapier kommt ohne zu wellen aus dem Drucker!

KATAFALR TEMSIOME

) Bernd Roﬁerdam

nreine alstal

Inavidlele Forb- und Fumniergestattung miigich

Barliner Strabe 486 « 510581 Kain indnichuele Kalafalke » Ausiatiungen « Innendusbau « Mobel und mehs
0221, 640 30 30
0171, 522 3047

MIETE: KAUF:

= inkl, 517 MB Speicharenwertenung + Urhebemrechizabgabe = inld, 3 Janhre Garante [Vor-0n Austausch)
= 35 Morate Miata inkd, Full-Service Vertrag, inkl, Tanes * jrikd. 512 MB Speschararssitefuig
Vorbepuchsmazorial, Ersatrtpilo, inkd 1,000 stw-Seiten und & Urhisborrechizabgabe
200 Farbzaitan® sowe kostenlosar Erstinstallation via Team-
wiirweds und kostenloser Hotline via Taleton u. Teammoevwer
*ab 1007 wfSeiter 1,1 CerySeitn,

o Y e L 7735€
GEDEMKMAPPEN KONDOLENZAOCHER BESTATTERTASCHEN SOMDER (4 .
F’@j@@@ o C E : monatiicha Hate, inkl. MwSt

www . tischlerei-rotterdam.de

2 1.199,81€

I.Ifl.lrl.lu k], MhweSt

ANFERTIGUNGEN RICOH
Alicio™ SP CA300N
ORGANISATION
BROSCHURE : “_ Wormstall Biirotechnik
“RATGEBER IM TRAUERFALL" Wﬂ r m E-t Ii BeulstraBe 11 Telefon 02374/4042
wormstall birotechnik 58642 Iserlohn  info@wormstall-bt.de www.wormstall-bt.de
INFORMATIONEN UND HILFE FUR HINTERBLIEBENE
Ratgeber 24-SEITIGE BROSCHURE 1m FOrRMAT DIN AS.
. e Dol o Sylter Seebestattungs-Reede
- P

mit eigenen Schiffen ab Sylt und Cuxhaven

FORDERN SIE EIN KOSTENLOSES MUSTER AN!
TeLeron: 07161/ 5 2157

"TzoL 19% MWST,
+ VERSANDKOSTEN _/I

S Ty

—_— = —

- freier und unabhiingiger Familienbetrieb

www.bestattertaschen.de

I\‘_ R. Fuchs GmbH = Am Wasserturm 12 + 73104 Bértlingen « Fon 07161/521 57 - Fax 0 7161 /577 53

Licht wnd Lenchter

wWaren ag NE-mMetallen vnd m@m&vy ey i

- seit Giber 20 Jahren auf Sylt ansdssig

- mit uns direkt von Sylt und Cuxhaven

« kurzfristige und individuelle Termine

Vollendete und zeitiose Edelstahidekorationen,
die in Punkio Verarbeitungsgqualitat und
Wielseitigheit keine Winsche offen lassen.
Oberteile und Grundfile lassen sich innerhalh
unseres Programmes vielkiltig kombinieren.
Wir fertigen mech Iren Wiinschen bis hin zum
matgeschneiderten Unikat und licfern das
komplette Zubehtirprogramm fiir die stilvolle
Trauerfeler.

Sylter Seebestattungs-Reederei

Kapitidn Fritz Ziegfeld
Boy-Truels-Strafie 22 - 25980 Sylt OT Westerland
Tel. 04651 - 92 96 98 - Fax 04651 - 2 86 24

www.sylterseebestattungsreederei.de

Ralf Krings (EZSECED

Waren aus ME-Metallen www.licht-leuchter.de
Metallgestaltung e-mail: Ralf. Kringsd@t-online.de
Adolph-Kolping-5tralle 15 Telefon 02234 - 922546
50226 Frechen 0172 = 2892157
Telefax 02234 - 822647

Seit 2008 mit
eigenem Schiff
auch ab Cuxhaven




|\YI4VIRY BESTATTUNGSMARKT

Selbstandig als Bestatter

Wir bieten lhnen Ausbildung und Einstieg.

Mebhr Erfolg fiir Ihr
Bestattungsunternehmen

Wir bieten erfolgreiche Konzepte
fur bestehende Unternehmen.

REQUIES AETERNA GmbH Tel.: 0231 /9 58 07 800

Betreuungs- & Planungsgesellschaft ~ www.requies-aeterna.de
fiir Bestattungswesen mbH

Fiir vorgergemerkte Kiufer suchen wir
Bestattungsunternehmen in den Region

Diisseldorf— Koln — Bonn
Hessen — Thiiringen

Niirnberg — Stuttgart

4 Unternehmensvermittlung — Immobilien
ivd Giinter WOLF
. 56305 Puderbach — Mittelstrafle 13
Tel. 02684-979178 Fax 979179

Mercedes Benz E 280 CDI w211

Nepwagen mil 3¢ Monale Garanlie
Autounanik, Khima, Rickfvhrkamera

RAPPOLD - Dachrandverglasung
Edelstahl und Wurzreltholz
B2.000.- € zegl. Mwst, sofirt verfiighar

Tel, 0170-7722320

Kleine Anzeigen — groBBe Wirkung
Kleiner Preis — groBe Leistung
Chiffre-Anzeigen bitte an die Redaktionsanschrift
Verlag BestattungsWett Ltd., Heinrich-Klerx-Str: 12, 51469 Bergisch Gladbach
oder an info@verlag-bestattungswelt.de

www.verlag-bestattungswelt.de

Welsch

= w:rkhch mdw:dueﬂ gebaut’

MONDEQ

KAROSSERIEBAU KURT WELSCH J“W

W

ESCHKE .S

Familienbetrieb in der 3. Generation

Das alte Berliner Motto

~Jeht nich —jibts nich”

heilit jetzt: Wir arbeiten entsprechend
des Qualitdatsanspruchs der DIN EN 15017.
Dienstleistungen fir: - Bestatter
1 - Friedhife
- Krankenhauser

Callcenter
bundesweit!

www.bestattungsfuhrwesen.de

Inhaber Michagl Dietz - Koblenzer Stralle 149 56727 Mayen « Tel 02651- 4 31 13 - Fax 07651 - 4 86 77 - info@welsch-online com - www.welsch-online.com

B — —

Wir sind ein aufstrebendes, modernes Bestattungsunternehmen in
Wirzburg und suchen zum nachstmoglichen Zeitpunkt eine erfahrens

Bestattungsfachkraft involizeitsteiiung
und einen Bestattungshelfer inteizeit

BESTATTUNGEN Papke

Warthstrafie 10 « 97082 Wirzburg - Telefon 09 31 /4 17 38 40
E-Mail: info@bestattungen-papke.de « www.bestattungen-papke.de

Hanrieder
BESTATTUMNGEM

Wir sind eines der flihrenden Bestattungshauser im
Grofraum Miinchen und suchen fiir unsere Filialen in
Dachau und Miinchen eine/n Mitarbeiter/in fiir den Bereich

Trauerberatung und Vorsorge

Die einfiihlsame Beratung und Begleitung von Trauernden,
die gezielte Weiterentwicklung der Trauerfall -Vorsorge und
der erfolgreiche Ausbau unseres Partnernetzwerkes gehoren
zu den zentralen Aufgabenbereichen.

Sie verfliigen Uber eine abgeschlossene kaufm. Ausbildung

oder einer Fortbildung als Bestattermeister oder geprifter Bestatter.
Sie haben bereits einige Jahre Erfahrung im Bereich Verkauf und
Vertrieb in einem Dienstleistungsunternehmen sammeln kénnen
und suchen eine neue Herausforderung mit Aufstiegsmaoglichkeiten,
dann freuen wir uns auf Ihre Bewerbungsunterlagen an

Bestattungen Hanrieder GmbH
Krankenhausstr. 18a « 85221 Dachau

email: info@hanrieder.de « www.hanrieder.de
Tel.: 08131/ 376633

Trauerdruck, der Freude macht! tauerkarten - Traverbilder - Trauerbriefe - Zeitungsanzeigen

PARTErint®
PARTE: /s

Keine Investitionskosten
das System steflen wir kostenlos zur Verfiigung

Sterbebilder, Dankeskarten, Trauerbrigfe, Traverkarten

Keine zeitraubende Grafikbearbeitung
die Bildbearbeitung erdedigen unsere Grafiker professionell

Fehler-Kontrollsystem
Korrekturabzug inmerhalb Minuten per Telefax

NEU Modul - Zeitungsanzeigen
Die fertige Traueranzeige direkt zum Zeftungsverlag senden

Q L/L[/:If}_UEPDﬁUELE In 5 Minuten zum fertigen Trauerdruck

TRALUERBILDER | DAMKSADUNGEN | PARTENBILDER

Info-Telefon: +49 (0) 8547 / 914 96 10 - info@rk-trauerdruck.de - www.rk-trauerdruck.de

P—

Etabliertes, mittelstandiges
Bestattungsunternehmen

einschliellich Betriebsgebaude mit Abschiedsraumen,

im mittleren Ruhrgebiet, aus Altersgriinden, zu veraufiern.

Chiffre: BW 06-11-1

Bestattungsinstitut
im PLZ Bereich 26... zu verkaufen.
Chiffre BW 06-11-2

Gut eingefiihrtes
Bestattungsunternehmen mit Immobilie

im PLZ-Bereich 88/89 zu verkaufen
Anfragen / Zuschriften unter Chiffre BW-11-3

Bestattungsunternehmen zu verpachten!
Gut gelegenes Bestattungsunternehmen in
NRW-Ruhrgebiet, mit guter Reputation,
in bester Lage - von Privat - zu verpachten.
Erfahrene Bewerber bevorzugt.
Bewerbungen per Mail bitte mit CV
und Bild an: piaott@t-online.de




TERMINE

Termine

FACHMESSE

FORUM
Bestattung - Trends - Ambiente

5. Mai 2012
Duisburg

www.forum-bestattung.de

DIE BESTATTERAKADEMIE

Die Bestatter-Akademie ist ein innovatives
und vor allem flexibles Weiterbildungszen-
trum im deutschsprachigen Raum speziell
fiir die Bestattungsbranche.

Wir verfiigen iiber langjihrige Erfahrungen
in den Bereichen Bildung und Beratung und
haben uns mit der Zeit weitreichende
Kenntnisse der Branche angeeignet.

Unsere erstklassigen Referenten und Trainer
sind erfahren, zertifiziert und auf unter-
schiedlichen Kompetenzfeldern zu Hause.
Diese Kenntnisse sind je nach Anlass
kombinierbar, so kénnen wir Sie bei Thren
Herausforderungen umfassend unterstiitzen.
Wir handeln nach dem Motto "Erfolg
lernen", weil Erfolg weitgehend planbar,
erlernbar und messbar ist.

Seminare im Januar 2012

10.01.2012 in Hannover

So wie man in den Wald hineinruft ...
13.01.2012 in Dortmund
Kolumbarien und Rechtsberatung

14.01.2012 in Kéln

So wie man in den Wald hineinruft ...
17.01.2012 in Liibeck

Des Bestatters neue Riume!

19.01.2012 in Leipzig

Wenn der Preis das Trauergesprich bestimmt
23.01.2012 in Leipzig

So wie man in den Wald hineinruft ...
24.01.2012 in Dresden

Ein wichtiges Erfolgskriterium — der
Bestatter hilt eine Rede zu seiner Image-
entwicklung

28.01.2012 in Niirnberg

So wie man in den Wald hineinruft ...
30.01.2012 in Stuttgart

Des Bestatters neue Riume!

31.01.2012 in Hamburg

Dialog auf Augenhshe

Seminare im Februar 2012

02.02.2012 in Dresden
Dialog auf Augenhéhe
03.02.2012 in Hannover
Kolumbarien und Rechtsberatung
09.02.2012 in Frankfurt a.M.
Dialog auf Augenhéhe
11.02.2012 in Ko6ln

Dialog auf Augenhéhe
14.02.2012 in Diisseldorf
Des Bestatters neue Riume!
21.02.2012 in Miinchen

Des Bestatters neue Riume!

Weitere Informationen erhalten Sie unter
wwuw. bestatter-akademie.de.

BESTATTERTAG

Héren Sie Fachvortrige von Vordenkern
und erfahrenen Spitzenkriften der
Branche zu den Themen:

1. Kundenakquise fiir
Bestattungsunternchmen
2. Zukunft der Bestattungsbranche
. Mehr Umsatz pro Bestattung
. Lésung von Generationsproblemen
. Raumgestaltung fiir
Bestattungsunternchmen
. Friedhofsentwicklung
. Unternehmensorganisation,
Bestattersoftware
. Mehr Umsatz durch grofleres
Leistungsspektrum
. Férderung der Bestattungskultur
. Was darf/muss Bestatterwerbung kosten?
. Private Kolumbarien in
Bestattungsunternchmen

11.01.2012 in Aachen

18.01.2012 in Kassel

08.02.2012 in Hochst/Aschaffenburg
29.02.2012 in Rendsburg

14.03.2012 in Hildesheim

21.03.2012 in Ellwangen/Siiddeutschland
18.04.2012 in Saarbriicken

25.04.2012 in Dresden

Anmeldung unter wwuw. bestattertag.de.
Hier halten Sie auch weitere Informationen
zu den einzelnen Veranstaltungsorten.

SEEBESTATTUNG
ABBUSUM/NORDSEE

Die letzte Ruhe auf See

REEDEREI
HG.RAHDER

g

Tel. (0 48 34) 13 80 - Fischerkai 2 - 25761 Busum - www.seebestattung-buesum.de - info@seebestattung-buesum.de
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wiww.Ibcuxhaven.de
www. fbhildesheim.de
www.[bronneburg.de

mpende  www.fbbrandenburg.de
www.Ibdiemelstadt.de
www.[bluxemburg de

www.fbstade.de

uerbestatiung

fn T ]
=
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GLUTEZER

Wir legen Werl aufl Qualitat Ausgereichnet mil den

www.lbcelle.de

www.fbemden.de
www.[bminden.de

www.[bweserbergland.de

www.ibhennigsdorf.de
www.lbperleberg de
www.[bwilhelmshaven.de

Foto: Totoliade



PowerOrdo meets iPad.

Zeigen Sie, was Sie wollen.

¥2APID Rapid



