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Liebe Leserin,
lieber Leser,

es findet einmal jahrlich statt, immer am Kirchweihmontag, stets an unterschied-
lichen Orten und das seit iiber 40 Jahren: Das Totengrabertreffen in Bayern ist
fur viele Menschen, die in der Branche arbeiten, ein besonderes Highlight.

An diesem Datum versammeln sich regelmaRig aktive und ehemalige Friedhofsmit-
arbeiter, Bestatter, Fahrer, und Steinmetze aus Bayern und Osterreich. Oft nehmen
aulerdem Geistliche an der Veranstaltung teil. Im Mittelpunkt stehen

der Austausch, die Gemeinschaft sowie das Gedenken an die verstorbenen
Kollegen. Hier gibt es Zeit fiir Anekdoten, Erfahrungsberichte und Gespréche

tiber aktuelle Entwicklungen in der Bestattungskultur.

Und die Historie? Der Griinder des Treffens, Sepp Schmid aus Bichl, zog seinerzeit
mit ein paar Kollegen ins Brauhaus Richtung Tegernsee. Dort kamen sie mit Toten-
grabern aus der Region ins Gesprach - und im folgenden Jahr trafen sie sich wieder.
Die Tradition nahm ihren Lauf. Uber 100 Teilnehmer und Teilnehmerinnen kamen
2024 in Uffing zusammen.

Das kommende Totengrabertreffen ist fiir den 20. Oktober 2025 geplant.

Der Veranstaltungsort steht momentan noch nicht fest. In der Regel folgt die Be-
kanntgabe der genauen Informationen hierzu ab September tiber die lokale Presse,
Gemeindeblatter und inzwischen sicherlich auch iiber die sozialen Medien.

Herzlichst

Ihr BestattungsWelt-Team

Britta Schaible Nicola Tholen
Redaktion Projektleitung
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Die Bestattung in Deutschland
ist viel zu

Text: Erasmus A. Baumeister

Ich bin sicher, dass diese polarisierende
Uberschrift fiir viele die Lust auf diesen
Artikel zerstort.

Ich bin sicher, dass viele sofort ihre Baumeis-
tervorurteile aktivieren. Ich bin sicher, dass
ganz viele interessiert weiterlesen, weil sie ge-
nau das auch so sehen, oder zumindest ah-
nen, und hier die erhoffte Bestitigung fin-
den werden. Ich spreche im Folgenden nur
von den Leistungen eines Bestattungsunter-
nehmens in der gesamten Kette der Gewer-
ke, die fiir eine Bestattung notwendig sind,
Friedhof, Girtner, Steinmetz, Gastronomie
etc. sind hier unbeachtet. Die Bestatterleis-
tung kostet fiir die Angehorigen 2.000,00 €
bis 6.000,00 €, was natiirlich viel Geld ist.
Wichtig: Mit dem, was ich hier schreibe,
will ich keine Gebrauchsanweisung geben,
wie der Kunde ausgenommen werden kann,

sondern ich méchte, dass beide Seiten zu-
frieden sind, nicht nur Kunde, sondern auch
der Unternehmer.

Um iiberhaupt Bestattungen anbieten
und durchfiihren zu kénnen, ist verdammt
viel notig. Riumlichkeiten, Mitarbeiter,
Ausbildungen, Hardware, Software, Fahr-
zeuge, Handwerk, Name, Marketing, Un-
ternehmergeist, Verantwortung, Empathie,
Sympathie, Sozialkompetenz, Erfahrung,
Bereitschaften etc. sind Grundvorausset-
zungen, die gegeben sein miissen, um die
Dienstleistung der Bestattung {iberhaupt
leisten zu kénnen. All diese Dinge miissen
in die Kalkulation und den Preis der Be-
stattung miteinflieffen. Es muss auch dann
bepreist werden, wenn das Haus schon seit
1933 von Opa abbezahlt ist, wenn die Aus-
bildungskosten ein anderer Betrieb bezahlt
hat, der Schwiegervater kostenlos fulltime
mitarbeitet und wenn das Bestattungsfahr-
zeug auf der Fachmesse am Gliicksrad von
Limmermann Cars gewonnen wurde. Es

muss auch dann richtig kalkuliert werden,
wenn die Bestatterfamilie gar nicht von den
Ertrigen der Bestattung lebt, sondern von
der Immobilienverwaltung (gibt es hiufi-
ger mal). Ich greife diese Themen Kosten,
Kalkulation, Ertrag immer wieder auf, weil
ich hier definitiv jeden Tag grofle Fehler
sehe und besonders diesbeziiglich iiber sehr
viele Unsicherheiten in dieser groffartigen
Bestattungsbranche stolpere. Auch die Be-
reitschaft, sich auf dieses beeindruckende
Berufsbild einzulassen, muss bezahlt wer-
den. 24/7 macht heute kaum noch jemand
mit. Das Handling mit Verstorbenen und
Angehérigen ist eine grofle Herausforde-
rung. Gute Nerven und ecine ganz stabile
Psyche sind Vorrausetzungen fiir diesen Job,
den man wirklich wollen muss, sonst ist man
einfach nicht geeignet, und auch nicht gut.
Diese Soft Skills sind nicht als Rechnungs-
position darstellbar, miissen aber trotzdem
in die Kalkulation einflieflen, niemand hat
heute etwas zu verschenken.
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»Die perfekte Rechnung und die optimale
Kalkulation gehoren als Qualitdtssiegel
genauso zu lhrem Unternehmen wie lhre
einzigartigen Dienstleistungen.”

Die wichtigste Position, die auf der Rech-
nung perfeke dargestellt werden muss, ist
der Faktor Zeit: das Teuerste, was wir in
Deutschland verkaufen konnen. Beispiel 1:
»Etledigung der Formalititen®, eine Positi-
on, die jeder auf der Rechnung hat, kann
nicht mit 1 bis 3 verschiedenen Pauschalen
verrechnet werden. In einem Fall dauert al-
les inklusive Standesamt 90 Minuten, in ei-
nem anderen Fall sind 5 Tage lang jeweils 3
Stunden hiermit besetzt. Die gesamte Bran-
che muss sich auf eine zeitgenaue Abrech-
nung der Leistungen umstellen. Pauschalen
haben nichts mit der Gegenwart und einem
kaufminnisch gut gefiihrten Unternechmen
zu tun. Die qualifizierte Bestatterstunde
muss mit 60,00 € bis 100,00 € brutto abge-
rechnet werden. Ganz genau so, wie in allen
anderen Branchen auch. Das bedeutet, dass
die bis zur letzten Kleinigkeit, in der Rech-
nung aufgefithrten Leistungen/Formaliti-
ten dann auch mal 800,00 € kosten miissen,
wenn hier 10 Stunden Zeit drin stecken.
Nach alter Kalkulation liegt der Bestatter
hier oft deutlich unter Mindestlohn. Fiir die
notwendige Transparenz ist es unumging-
lich, dass die Rechnung jeden Handgriff so
dokumentiert, dass jeder alles versteht, auch
wenn er noch nie etwas mit Bestattung zu
tun hatte. Ganze Sitze und Texte sind in
der Rechnung nétig, und nicht Stichworte,
Fachtermini oder halbe Zeilen. Die perfek-
te Rechnung und die optimale Kalkulation
gehoren als Qualititssiegel genauso zu Ih-
rem Unternechmen wie Ihre einzigartigen
Dienstleistungen. Qualitit setzt sich immer
durch und bleibt. Auch die Begleitung der
Trauerfeier ist so ein Beispiel fiir Pauscha-
labrechnung. Zwei Mitarbeiter sind fiir al-
les (besprechen, umziehen, laden, fahren,
ausladen, aufbauen, dekorieren, checken,
empfangen, begleiten, aufriumen, einla-
den, zuriickfahren, ausladen, umziehen etc.)
4 Stunden besetzt, mal 2 gleich 8 Stunden,
schon wieder sind wir bei einer interessan-
ten Summe, die hierfiir abgerechnet wer-
den muss. Auch das Berechnen von Uber-
fithrungen nach Kilometern ist nicht mehr

BWO04.25

ausreichend. Sonntagmorgens braucht der
mit 2 Mitarbeitern besetzte Leichenwagen
35 Minuten von Kéln-Chorweiler zur Pa-
thologie, Freitagnachmittag sind 2 Stunden
plus notwendig.

Dies ist ein Aufruf, dass Sie sich Thre
groflartigen Leistungen angemessen und
zeitgemil bezahlen lassen. Ich méchte Th-
nen auch die Angst vor diesen angemesse-
nen Preisen nehmen. Seit 30 Jahren bin ich
ausschliefflich in der Bestattungsbranche
unterwegs, wir betreuen iiber 1.700 Bestat-
tungsunternchmen. Mit dieser einmaligen
Erfahrung kann ich mit maximaler Uber-
zeugung sagen, dass der Preis keine so gro-
Be Rolle spielt, wenn die Qualitit stimmt.
Ob auf Threr Rechnung 4.000,00 € oder
5.000,00 € steht, ist egal, wenn Ihre Leis-
tung stimmt. Die Hinterbliebenen haben so
oder so mit viel mehr gerechnet. Wer Dis-
count und Entsorgung will, der kann woan-
dershin gehen. Wie oft haben Sie schon ge-
hort: ,Ich dachte aber, das kostet mehr!“ Sie
miissen sich nicht {iber den Preis und soziale
Anwandlungen den Marke erkaufen, son-
dern Sie tiberzeugen durch Ihre beeindru-
ckenden Leistungen und Ihre Qualitic. Die
Zukunft ist nicht, wie viele Bestattungen Sie
dieses Jahr abwickeln, sondern die Zukunft
ist die Summe, die Sie rechts unten auf die
Rechnung schreiben, und die genau zu Threr
Qualitit passt, so wie die Darstellungen der
Leistungen auf Ihrer transparenten Rech-
nung. Vergessen Sie nicht Ihr Unternechmer-
tum. Nochmal: Natiirlich ist das immer viel
Geld fiir jede Familie, aber diese Familie
kauft sich eine Bestattung nicht dreimal wo-
chentlich, sondern alle paar Jahrzehnte mal.
Das geht schon. Es gibt auch die Familie, die
dreimal im Jahr bei Thnen sitzt, die kommt
dann aber auch die nichsten 30 Jahre nicht
mehr. Das geht dann auch schon. Was ist
mit der Inflation? Die Menschen haben
doch immer weniger Geld! Alles wird doch
immer teurer! Das merken wir seit geraumer
Zeit! Was ist mit den unsicheren Zeiten, in
denen wir leben? Wie soll das weitergehen,
wenn ich durch optimal abgerechnete Leis-
tungen meine Rechnungssummen erhéhe?
Das alles sind Fragen, die ich hierzu immer
wieder gestellt bekomme, Fragen, die auch
richtig sind. Nur: Fiir Sie und Ihr Unterneh-
men wird eben auch alles immer teurer. Sie

kénnen mit Threm Unternehmen auch nicht
die wackelige Weltlage fiir Ihre Zielgruppe
abfedern, sondern miissen fiir sich und Ihr
Team eine funktionierende, kaufminnisch
gesunde und zukunftstaugliche Unterneh-
mensstruktur erhalten.

»Es geht um lhre Qualitét, lhre Leistungen
und lhren Anspruch.”

Ihre Marktposition basiert auf Qualitit, und
Qualitit ist dauerhaft nur zu liefern, wenn
die Bezahlung passt. Unabhingig von der
Weltlage haben wir noch fiir die nichsten
30 Jahre die Menschen, diesich eine individu-
elle Bestattung leisten kénnen und wollen —
und besonders Thre Qualitit zu schitzen
wissen. Den Beweis hierfiir haben Sie fast
tiglich — durch die deutlich wachsende An-
zahl der Vorsorgevertrige — auf dem Tisch,
die Menschen haben das Geld hierfiir. Ein
etabliertes Bestattungsunternehmen schief3t
sich nicht durch angemessene Preise aus
dem Markt, sondern stranguliert sich selbst
durch schlechte Kalkulation, Abrechnung
und durch ein falsch platziertes Helfersyn-
drom. Bitte vergessen Sie, was die Kollegen
rundrum so abrechnen. Es geht um Ihre
Qualitdt, Thre Leistungen und Ihren An-
spruch. Wenn Sie glauben, dass Sie schon
den Ruf des etwas teureren Anbieters haben:
Herzlichen Gliickwunsch, denn dann spre-
chen Sie die richtige Zielgruppe an. Also die
Menschen, die Thre Qualitit, Individualitit,
Personlichkeit, Zuverldssigkeit und Krea-
tivitdt zu schitzen wissen und auch gerne
bezahlen.

www.erasmus1248.de

Wenn Sie fiir das alles noch etwas Mut und
etwas Anleitung brauchen, dann rufen Sie
mich unverbindlich an:

Erasmus A. Baumeister, 0172-2011268.

Fir die optimale Kalkulation und
Rechnungsstellung haben wir einen
kostenlosen Leitfaden entwickelt, den
Sie bei Kathrin Bischoff-Berger unter
kab@erasmus1248.de oder telefonisch
unter 0173-5644492 anfordern kénnen.




Fiir den

bletbenden
Eindruck

Text: Britta Schaible

Als Bestatter begleiten Sie Hinterbliebene
in einer schwierigen und emotional belas-
tenden Zeit. Sie begegnen lhren Kunden
mit Verstédndnis, nehmen sich Zeit und hal-
ten ihnen den Riicken frei. Jeden Abschied
gestalten Sie mit viel Liebe zum Detail.

Doch bevor Sie das tun kénnen, miissen die
Menschen wissen, dass es Thr Unternehmen
gibt. Sie méchten erfahren, wer Sie sind und
warum sie sich fiir Thr Unternehmen ent-
scheiden sollen.

Eine gute Imagebroschiire zeigt, was Worte
allein nicht ausdriicken kénnen: Thre Werte,
Ihre Erfahrung und Ihr Selbstverstindnis. Sie
ist die aussagekriftige Stimme Ihrer Profes-
sionalitit und Threr Philosophie. Gewihren

Sie Einblicke in Thr Team und in Thre Rium-
lichkeiten. Das schafft Vertrauen und weckt
Sympathie.

Mit einer individuellen Broschiire errei-
chen Sie auflerdem mehr Sichtbarkeit bei
TIhren Kooperationspartnern, wie z. B. den
Pflegeeinrichtungen und der Kirche.

IMSORTIMENT )

Fir Messeauftritte, Vortrige, Empfehlungen
und Beratungsgespriche ist sie immer hilf-
reich.

Machen Sie sich greifbar. Bleiben Sie sym-
pathisch — mit Threr Imagebroschiire.

www.erasmus1248.de
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Sinkende Zahlungsmoral

Bestattungsbranche bleibt nicht verschont

Zu spit oder gar nicht bezahlte Rechnun-
gen sorgen fiir immer groéRere Probleme in
der deutschen Wirtschaft. Die Zahlungs-
moral bei Verbrauchern und Unternehmen
ist statistisch in den letzten Jahren erheb-
lich gesunken.

Auch die Bestattungsbranche hat mit diesem
Negativtrend bereits seit mehreren Jahren zu
kimpfen.

Selbst Sozialbehérden zahlen hiufig erst
einige Monate nach einer Bestattung die Kos-
ten an die Bestattungsbetriebe aus. Das sorgt
nicht nur fiir einen groffen Arbeitsaufwand in
den Unternehmen, sondern kann sogar die
Liquiditit eines Betriebes gefihrden.

Unternehmen sitzen auf einem immer
grofSer werdenden Berg offener Forderun-
gen. Das zeigen Zahlen der Creditreform, die
Branchendaten des zweiten Halbjahres von
2024 im ,Zahlungsindikator Deutschland®
verdffentlicht hat.!

Allzeithoch bei iiberfilligem
Forderungsvolumen

Im zweiten Halbjahr 2024 registrierten Kre-
ditgeber und Lieferanten einen spiirbaren

10 BWO04.25

Anstieg offener Forderungen. Pro Kreditneh-
mer wurden Rechnungen im Durchschnitt
in Hoéhe von 22.239 Euro verspitet begli-
chen — ein deutlicher Anstieg im Vergleich
zum Vorjahreszeitraum (20.847 Euro).

Und nicht nur das: Der Wert von 22.239
Euro ist ein Allzeithoch. Niemals zuvor wur-
de in den Erhebungen solch ein hoher Wert
ausgewiesen. Zum Vergleich: Im Jahr 2015
hatte der Wert bei 17.038 Euro gelegen.

Der Anstieg des Forderungsvolumens ist
sowohl auf hohere Rechnungsbetrige infolge
gestiegener Preise als auch auf eine Zunahme
verspitet bezahlter Rechnungen zuriickzu-
fithren.

Der durchschnittliche Zahlungsverzug
tiber alle Branchen hinweg lag im dritten
Quartal 2024 laut Creditreform bei 8,4 Ta-
gen und hat sich damit im Vergleich zum
Vorjahreszeitraum spiirbar verschlechtert. Im
dritten Quartal 2023 mussten die Unterneh-
men noch einen Verzug von 7,6 Tagen ver-
kraften, der bis dahin als stabil galt.?

Kleine Unternehmen leiden am meisten
Schaut man sich die Zahlen zum Zahlungs-
verzug in Bezug auf UnternchmensgréfSen

Text: ADELTA.FINANZ AG

an, fillt auf, dass kleine Unternehmen laut
Creditreform im B2B-Geschift besonders
statk unter Kunden leiden, die verspitet
zahlen.

Wihrend grofle Unternechmen (mindes-
tens 249 Beschiftigte) ,,nur® einen Zahlungs-
verzug von 7,59 Tagen aufzuweisen haben,
sind es bei den kleinen Betrieben (bis 50
Mitarbeitende) 10,48 Tage.*

Hohe AuBenstinde sorgen fiir Probleme
Wenn Rechnungen niche fristgerecht begli-
chen werden, konnen selbst wirtschaftlich
solide Betriebe schnell unter Druck geraten.
Besonders kleine Unternehmen spiiren die
Auswirkungen sofort: Liquidititsengpisse,
eingeschrinkte  Investitionsmdglichkeiten
und im schlimmsten Fall die Gefdhrdung der
eigenen Zahlungsfahigkeit.

Denn wihrend laufende Kosten — wie
Lohne, Miete oder Lieferantenrechnungen —
piinktdlich zu zahlen sind, fehlen die einge-
planten Einnahmen. Das zwingt Unterneh-
mer hiufig dazu, Riicklagen anzugreifen oder
auf teure Zwischenfinanzierungen zuriickzu-
greifen. Auch das Verhiltnis zu Geschifts-
partnern kann leiden, wenn eigene Verbind-



lichkeiten nicht mehr fristgerecht bedient
werden kdénnen.

Dauerhaft hohe Auflenstinde gefihrden
nicht nur den unternehmerischen Hand-
lungsspielraum, sondern kénnen auch das
Wachstum bremsen — gerade in Phasen, in
denen strategische Entscheidungen und In-
vestitionen anstehen. Eine aktive Steuerung
des Forderungsmanagements wird daher zur
unternehmerischen Notwendigkeit.

Factoring als Losungsansatz

Der Verkauf offener Forderungen direke nach
Rechnungsstellung an einen Factoring-Part-
ner wie der ADELTA.FINANZ AG lést das
Problem mit siumigen Kunden und schafft
schnelle finanzielle Klarheit. Die Adelta hat
sich auf Factoring-Dienstleistungen fiir mit-
telstindische Betriebe — insbesondere Bestat-
ter, Handwerker und Dienstleister — spezia-
lisiert.

Unternehmen profitieren dabei gleich
doppelt: Sie erhalten die vereinbarte Rech-
nungssumme in kiirzester Zeit und miissen
sich nicht linger mit dem Risiko offener

Posten oder dem Aufwand im Forderungs-
management belasten. Zudem entfille fiir
Unternehmen somit das Zahlungsausfall-
risiko, denn das tibernimmt der Factoring-
Spezialist.

Konzentration auf das Kerngeschift
Gerade das Mahnwesen bindet in vielen
Betrieben erhebliche personelle Ressourcen.
Wer diesen Prozess an einen professionellen
Factoring-Dienstleister {ibertrigt, entlastet
interne Strukturen und spart wertvolle Ar-
beitszeit — ein echter Effizienzgewinn im Ta-
gesgeschift.

Wachstum durch maRgeschneiderte
Zahlungsangebote

Doch Factoring kann noch mehr: Es schafft
Liquiditit, wodurch auch neue Spielriume
fir Wachstum erdffnet werden. So bietet
Adelta flexible Zahlungsmodelle wie Raten-
zahlungen fiir Privatkunden — Unternehmen
erhohen dadurch ihre Abschlussquote und
schaffen Potenzial fiir signifikante Umsatz-
steigerungen. Auch bei Ratenkdufen fliefSt

der Rechnungsbetrag unmittelbar von Adel-
ta an das Unternehmen. Zudem iibernimmt
Adelta auch bei Ratenzahlungen das Ausfall-
risiko.

Damit wird Factoring zu einem strategi-
schen Instrument fiir mehr Planbarkeit, Li-
quiditdt, Wettbewerbsfihigkeit und Wachs-
tumsperspektiven fiir die Zukunft.

www.adeltafinanz.com

Informieren Sie sich jetzt iiber
Factoring mit Adelta

nTA ten freuen sich auf Ihre Fragen

und erstellen gerne fiir Sie ein

* maBgeschneidertes Angebot.
Kontaktieren Sie uns hier.

Quellen

"2 Creditreform Zahlungsindikator Deutschland - Winter 2024/2025

3 Creditreform Zahlungsindikator Deutschland - Winter 2024/2025, Rezession:
Zahlungsmoral deutlich verschlechtert

4 Creditreform Wirtschaftsnews, 02/2025

Das richtige buro-

Trauerdruck
System finden

_"j

Wir beraten Sie gerne:
Tel. 02374/4042

Aindreas Wormstall Birotechnik

Nutzen Sie die Vorteile der modernen
Kommunikation und die zusdtzliche
Moglichkeit des professionellen
Trauerdrucks.

vwormstall

Wormstall Trauerdruck

{4 FORLIM BEFA
Wir stellan aus

MANNHEIM
20. September 2025

www.trauerdruck-wormstall.de

BWO04.25

n



T MGESPRACH

Vonrechts nach links: Geschaftsfihrerin Antje Kérner mit ihren Tochtern Anna Kérner-Gehlich und Josefine Kérner

Viel Raum fiir Trauer und Erinnerung

Das familiar gefiihrte Bestattungshaus Kérner in Walsrode wurde
am Anfang des 20. Jahrhunderts gegriindet. Aus der ehemaligen
Tischlerei hat sich ein modernes Dienstleistungsunternehmen
entwickelt, das den aktuellen Trends in der Bestattungskultur

offen begegnet.
Text: Stefanie Nerge

Welche Innovationen setzen sich nachhal-
tig durch? Wie haben sich die Bediirfnisse
der Angehdrigen verdndert? Wie kdnnte
die Zukunft gestaltet werden? Die Bestat-
tungsWelt hat iiber diese und weitere The-
men mit der Geschéftsfiihrerin Antje Kor-
ner gesprochen.

Frau Korner, wie wiirden Sie die besondere
Philosophie lhres Bestattungshauses be-
schreiben?

Zu unserem Konzept gehort nicht nur die
Durchfithrung der Trauerfeier und der Bei-
setzung. Wir reagieren auf die Bediirfnisse
der Angehérigen. Bei Trauergesprichen sind

12 BWO04.25

wir immer zeitlich flexibel. Zeit, Raum und
Individualitit sind fiir uns iiberhaupt wichti-
ge Themen. Wir verfiigen iiber ansprechend
gestaltete Ridume fiir Verabschiedungen im
kleinen Kreis oder fiir Trauerfeiern mit bis zu
300 Personen. In unserem hauseigenen Café
koénnen bis zu 150 Giste bewirtet werden.

Stolz sind wir aufSerdem auf unseren Er-
innerungsgarten mit einem Trauerpfad fiir
Spazierginge und fiir die wichtigen Momen-
te zum Innehalten. Dariiber hinaus kénnen
hier Tree-of-Life-Lebensbiume
werden.

Unser Leitsatz: Wir bieten Zeit und Raum
fir den letzten Weg, damit Menschen in
Ruhe Abschied nehmen kénnen.

gepflanzt

Wann wurde lhr Familienunternehmen ge-
griindet und was hat sich seit den Anfingen
verdndert?

Unser Bestattungshaus ist aus einer Tischle-
rei, gegriindet im Jahr 1903, hervorgegangen.
Um den Wiinschen der Hinterbliebenen ge-
recht zu werden, haben wir unsere besonderen
Raumlichkeiten eingerichtet: eigene Trauer-
hallen, ein angegliedertes Café sowie einen
Erinnerungsgarten. Und selbstverstindlich
ist unser Dienstleistungsangebot vielseitig
aufgestellt: Ob traditionelle Bestattung oder
moderne Beisetzung, ob Bestattungsvorsorge
oder Service nach der Bestattung — wir sind
ganzheitlich fiir die Menschen da.

Wie unterstiitzen Sie die Hinterbliebenen in
ihrer Trauer? Was ist lhnen hierbei wichtig?
Es ist mir ein Bediirfnis, Menschen in dieser
schwierigen Lebensphase zu begleiten und
Ihnen Wege aufzuzeigen, mit dem Verlust
umzugehen.



Vertrauen aufzubauen, bedeutet auch,
prisent zu sein: Ob auf dem Friedhof oder
bei alltdglichen Gelegenheiten — ich treffe
meine Familien i{iberall und nehme mir Zeit

fiir das Gesprich.

Was liegt lhnen bei der Gestaltung eines
wiirdevollen Abschieds besonders am Her-
zen?

Die Individualitit des Verstorbenen wird
von uns immer in den Mittelpunke geriickt
und in die Dekoration und die Floristik
miteinbezogen: Fiir Waldliebhaber gibt es
Baumstimme, Pilze und Moos. Fiir eine
Girtnerin kommen Buschwindroschen, ihre
Gummistiefel, die Rosenschere oder andere
Gegenstinde als Dekoration in Frage.

Die Familien erhalten die Zeit, die sie
bendtigen, um in einer ruhigen, stim-
mungsvollen Atmosphire Abschied zu
nehmen. Und es gibt unser Familienzim-
mer — hier besteht die Méglichkeit, in ei-
nem abgeschlossenen Apartment jederzeit,
auch mehrere Tage, bei dem Verstorbenen
zu verweilen.

Wie kénnen wir uns das vorstellen?

2019 haben wir zusitzlich zu unseren Ab-
schiedsriumen ein Familienzimmer einge-
richtet. Hier konnen die Hinterbliebenen
ungestort iiber 2 bis 3 Tage Abschied neh-
men. Der Verstorbene wird hier im gedff-
neten Sarg aufgebahrt und die Einhaltung
von Hygiene- und Kithlungsvorschriften ist
gewihrleistet. Das Apartment ist modern
ausgestattet mit Dusche, Teekiiche, Terrasse
und einem Schlafsofa.

Welche Bestattungsformen bieten Sie an?
Wir bieten alle Bestattungsformen an. In
den letzten Jahren sind Seebestattungen und
Lebensbaumbestattungen deutlich mehr ge-
worden, jeweils ca. 10 Prozent.

Das Angebot der Tree-of-Life-Bestattung
liegt uns besonders am Herzen. Diese Form
ist eine trostliche Moglichkeit fir eine Bei-
setzung: Die Asche geht in den Lebenskreis-
lauf eines neuen Baumes iiber. Fiir diese
Bestattung gibt es spezielle Vorschriften:
In unserem Erinnerungsgarten kénnen die
Tree-of-Life-Bdume gepflanzt werden. Bis-
her haben wir in unserer Umgebung bereits
135 Biume pflanzen kénnen. Wir méchten
die Menschen iiber diese und weitere moder-
ne Bestattungsformen transparent informie-
ren und sie dazu motivieren, ihre personli-
che Wahl zu treffen.

Dariiber hinaus finden wir auflerdem das
Thema Reerdigung interessant und unter-
stiitzenswert. Aber in der Bestattungsbran-
che braucht halt alles seine Zeit. Da muss
man einen langen Atem haben.

Damit reagieren Sie auch auf den gesell-
schaftlichen Wandel?
Ja, denn die klassischen Familienverbin-
de gibt es kaum noch. Die Kinder zichen
hinaus in die Welt, erlernen einen Beruf,
verlieben sich, heiraten und kommen in der
Regel nicht mehr in die Heimat zuriick.
Der Wunsch nach pflegefreien Gribern
ist grof8. Auf diese Bediirfnisse miissen wir
reagieren — mit alternativen Bestattungs-
und Grabformen.

Sie arbeiten mit ADELTA.FINANZ AG zu-
sammen. Erkléren Sie uns bitte die Vortei-
le fiir lhr Unternehmen.

Durch Zahlungsausfille der Kunden kénnen
echte Liquidititsprobleme entstehen. Hinzu
kommt ein enormer Verwaltungsaufwand
im Rechnungs- und Mahnwesen. Mit der
Adelta haben wir einen zuverldssigen Part-
ner, der uns in diesem Bereich entlastet: Wir
haben mehr Zeit fiir die Hinterbliebenen
und koénnen uns auf das Wesentliche kon-

zentrieren. Das Factoring gibt uns finanziel-
le Sicherheit. Die Zusammenarbeit verlduft
reibungslos, effizient und unkompliziert.
Diese wichtige Unterstiitzung mochten wir
nicht mehr missen — ein Service, den wir
gern weiterempfehlen.

Und inwieweit profitieren lhre Kunden von
der Partnerschaft mit der Adelta?

Durch die verlingerte Zahlungsfrist ist der
finanzielle Druck deutlich gemindert. Au-
Berdem gibt es die Méglichkeit, die Bestat-
tungsrechnung in Raten zu bezahlen. Fiir
viele Hinterbliebene entstehen dadurch ganz
andere Moglichkeiten — einfach mehr Ent-
scheidungsfreiheit. Kompromisse, die viel-
leicht aus Sorge vor den Finanzen getroffen
werden, bleiben dann eher aus.

Wiirden Sie jungen Menschen dazu raten,
einen Beruf in der Bestattungsbranche zu
ergreifen?

Auf jeden Fall. Bestatter oder Bestatterin
zu sein, ist eine Herzensangelegenheit — der
schonste und abwechslungsreichste Beruf
der Welt.

Wie sehen Sie in die Zukunft - ganz allge-
mein sowie auf lhr Unternehmen bezogen?
In die Zukunft schauen kann ich nicht, aber
ich bin mir sicher, dass wir Bestatter in der
Zukunft sehr flexibel, offen und zugewandt
sein miissen.

Was unser Bestattungshaus betrifft: Die
Weiterentwicklung soll mit der Ubernahme
durch meine Tochter stetig wachsen — da-
rauf freuen wir uns.

Frau Kérner, wir danken lhnen fiir das Ge-
sprédch und wiinschen lhnen, lhrer Familie

und lhrem Unternehmen alles Gute.

www.bestattungshaus-koerner.de

Tatortgegebenheiten

VKF FOLIENSARG BIOSEAL.

Infektionsgefahren

DIE INNOVATION FUR TRANSPORT UND AUFBEWAHRUNG.
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Text und Grafik:
Dipl. Ing. Architektur
Karsten Schroder
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Ein Nachmittag vor Ort

um am Abend zu wissen, was Sie lieber lassen.

lhre Mitbewerber sind zu gut, lhre
Nachkommen nicht vorhanden und
lhre Frau mochte Richtung Sonne.
Stellen wir uns gemeinsam in lhren
Bestand und ich skizziere Ihnen lhre
bauliche Zukunft.

Trigt Ihr Fassadenfundament, was
Ihnen die aktuelle Wirmeschutzver-
ordnung befiehlt? Fithre Ihr Rein-
raum zur Genehmigung? Wie wenig
»Wand® darf’s denn sein, zwischen
BKW und Andockstation? Und vor
dem Wie noch rasch ein Blick auf das
Was, von einem, der schon 348-mal
hingesehen hat. Kommen Sie, trauen
Sie sich.

Die Agenda dieses Nachmittags
liest sich jedenfalls recht niitzlich, wie
ich finde. Sie stellen sich, Ihr Unter-
nehmen und Thre ganz spezielle Situa-
tion vor. Woher kommen Sie und wo-
hin genau soll die Reise gehen? Wer
oder was dringt Sie, genau jetzt Geld
in die Hand zu nehmen? Nach einem
gemeinsamen Gang durch Thren Be-

~autes Werkzeug
hilft mir beim

Aufmal,
viel Erfahrung
bei der Idee.”

stand oder nach der Begehung eines
oder mehrerer Grundstiicke setzen
wir uns an einen Tisch und erarbei-
ten eine Raumliste. Diese Raumliste
beschreibt exakt Ihren tatsichlichen
Bedarf. Thren ,Maflanzug®. Darin
enthalten sind exemplarische Grund-
risslosungen, die jeweilige Linge und
Breite eines Raumes und die techni-
schen Anforderungen. Aus meiner
Mappe fliegen Grundrissbeispiele von
ihnlichen Projekten auf den Tisch.
Ihre Antworten auf meine Fragen er-
ginzen diese Raumliste.

Jetzt kommt der Taschenrechner
aus meinem Koffer und Sie diirfen

sich einige Zeit um Ihren laufenden
Betrieb kiimmern. Aus allen Einzel-
rdiumen wird jetzt von mir die Brut-
togrundflidche ermittelt. Diese Fliche,
inklusive der Erschliefungs-, Technik-
und Konstruktionsgrundfliche, ist die
Grundlage fiir eine erste Kostenschit-
zung. Sowohl im Neubau wie auch im
Bestand. Beim Neubau erhalten Sie
Varianten im Massiv-, Fertigteil- oder
Modulbau und Mischformen aus die-
sen Konstruktionsvarianten. Eventuell
unterscheidet sich die Gebiudehiille
Ihres Kundenbereiches ja von der Ge-
biudehiille Thres Technikbereiches?
Aus meinem Architektenkoffer flie-
gen Skizzenrolle, Stifte und Dreikant.
Mit Unterstiitzung meiner Raumscha-
blonen, aus einer Vielzahl abgeschlos-
sener Projekte, wird jetzt ein Lésungs-
ansatz skizziert. Bei einem Neubau ist
dies eine Verteilung der Funktionsfld-
chen auf dem bestehenden Lageplan,
beim Bauen im Bestand ein innen-
riumlicher, vollméblierter und mafS-
stiblicher Entwurf. Gutes Werkzeug



hilfc mir beim Aufmaf}, viel Erfahrung bei
der Idee.

Auf dem Tisch liegen die Entwiirfe und
ich fithre Sie hindurch. Zum genaueren Ver-
stindnis schreiten wir durch Thr ,1 : 1 Mo-
dell, denn wir befinden uns ja vor Ort! Wei-
tere Anregungen werden festgehalten und
konstruktive Losungswege zur Umsetzung
besprochen. Mein Bauchgefiihl tritt auf die
Biihne. Stehen die Ziele in einem gesunden
Verhiltnis zu den zu erwartenden Kosten?
Wer hat Ahnliches schon umgesetzt, bei ver-
gleichbaren Sterbezahlen? In welches Unter-
nehmen kann ich Sie schicken?

Der Leitfaden kommt auf den Tisch. Die-
ses libertragbare Raumbuch unterstiitzt Sie

2plus Konzeplionen

bei Ihrer Umsetzung. Es enthilt die Hindler-
adressen von Produkten, die in meinen ver-
gangenen Projekten zum Einsatz kamen. Es
enthilt weitere Entwurfs- und Gestaltungs-
vorschlige, ein Farbkonzept, die wichtigsten
Leuchten und Hinweise zum Umgang mit
Ihrer Bildmarke. Die wichtigsten Positionen
habe ich bereits durch Seitenhinweise mit
dem fiir Sie erstellten Entwurf verkniipft.
Ein separater Begleittext erldutert noch ein-
mal den theoretischen Hintergrund meiner
Lésungsansitze.

Ein Fazit auf dem Weg zum Bahnhof.
Ich packe meine Skizzenrolle, den Taschen-
rechner und die Raumschablonen in meinen
Rollkoffer und wir tiberlegen uns, auf der

kurzen Fahrt in Threm Wagen, wie es weiter-
gehen konnte. Geniigt das heute Erarbeitete
fiir Thren Architekten oder Raumausstatter
vor Ort, oder ist noch ein detailliertes Raum-
buch von meiner Seite notwendig? Dies
wire dann ein zweiter Schritt, aber fiir heute
raucht der Kopf und das Gesagte muss sich
setzen.

Sollte Thnen dieser Nachmittag vor Ort
niitzlich erscheinen, studieren Sie bitte das
Angebot auf meiner iiberschaubaren Home-
page und senden Sie mir eine kurze Zeile.
Danach folgen Auswahltermine und wir be-
sprechen, welche Unterlagen Sie mir zur Vor-
bereitung schicken.

www.2plus-konzeptionen.de

. Karsten Schrider

\ bat es sich zur

| Aufgabe gemachr, den
Bestatterfamilien bei der
Bestellung ihrer baulichen
Mafsnahme zu belfen.
Durch seine Beratungstermine schlief(t

er die Liicke zwischen den Wiinschen der
Bestatter und dem Wissen der Planer.
Seine 348 Projekte im Riicken geben ihm
Zuversicht bei jeder Losungsfindung.

LEONHARD GOETZ NACHF.

TRAUERWAREMN FRIEDHOFSTECHNIK

« BESTATTUNGSBEDARF -

z"

-

U g -

- --ade in
ERMANY

IHR PARTNER FUR TRAUERWAREN UND FRIEDHOFSTECHNIK!
ENTDECKEN SIE UNSER GESAMTES SORTIMENT: GOETZ-1849.DE
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Technische Ausstattung fiir Trauerfeiern
auf hochstem Niveau

... fir Menschen, die etwas zu sagen haben.

Text: Lisa Marie Kikillus

Jede Trauerfeier ist einzigartig - genau wie
die Stimmen, die sie gestalten. Damit Re-
den, Musik und Erinnerungen ihre Wirkung
entfalten kdnnen, braucht es vor allem ei-
nes: klare, verldssliche Akustik - unabhén-
gig vom Ort, der Anzahl der Gaste oder den
individuellen Gegebenheiten.

LINN SPRACHVERSTARKER steht seit
iber 40 Jahren fiir maflgeschneiderte Be-
schallungslésungen im Bestattungswesen —
vom Friedhof bis zur Trauerhalle, vom Fried-
Wald bis zur Seebestattung — sowie fiir lang-
fristige Verlisslichkeit, auch im persénlichen
Service.

Der neue Sprachverstirker PARADE 4
wurde speziell fir die Bediirfnisse von
Bestatter:innen entwickelt und tberzeugt
durch Qualitit, Flexibilitit und eine unkom-
plizierte Handhabung:

* Einsatzbereit in Sekundenschnelle
kein technisches Know-how vorausgesetzt

¢ Ideal fiir den Innen- und AuBenbereich
Trauerhalle, Vorplatz, Grabstitte, Wald
oder Schiff

* Glasklare Sprach- und Musikwiedergabe
bis in die hinteren Reihen

* Zwei kabellose Mikrofone gleichzeitig
z. B. fiir Angehérige & Redner:innen

* Bluetooth, USB, Aufnahmefunktion
auch zur Erinnerung fiir die Familie

* Leicht, robust, akkubetrieben
mobil und unabhingig

* Modular erweiterbar
z. B. fiir parallele Beschallung drinnen
und drauflen

Trotz der kleinen, handlichen und leicht-
gewichtigen Bauweise ist der Sprachverstir-
ker robust und verftigt nun auch tber eine
integrierte Bluetooth-Funktion sowie einen
USB-Anschluss. Das Display bietet unter an-
derem bei Musikeinspielungen Sicherheit in
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der Bedienung und erleichtert den Umgang
mit der Anlage.

Dariiber hinaus lassen sich bis zu zwei
Sendermikrofone unterschiedlichster  Art
zeitgleich in Mischschaltung einsetzen, was
das unkomplizierte Einbinden von Angehé-
rigen oder einem zweiten Redner erméglicht.
Headset-Mikrofon, Handmikrofon oder eine
Kombination aus beidem? Diese und weitere
unterschiedliche Mikrofontypen ermégli-
chen es, dass jeder Redner das fiir ihn pas-
sende Modell erhilt und die Stimme glasklar
und naturgetreu {ibertragen wird.

Ein weiterer klarer Vorteil der Anlage ist,
dass die Rede iiber den Mediaplayer auf-
genommen und auf einem eingesteckten
USB-Stick gespeichert werden kann. Damit
erhalten die Angehérigen eine wertvolle Er-
innerung an die Trauerfeier.

Der Sprachverstirker ldsst sich um beliebig
viele Lautsprecher erweitern, sodass die akus-
tische Qualitit auch fiir grofle Trauergrup-

FRACHYLRRTAmE L&

pen oder fiir mehrere Ortlichkeiten zeitgleich
gewihrleistet ist, z. B. Beschallung innerhalb
der Trauerhalle und Ubertragung in den Au-
Benbereich. Es besteht auflerdem die Mog-
lichkeit, einen grofSeren, leistungsstirkeren
Sprachverstirker als Hauptanlage und das
PARADE 4 als Erweiterung zu nutzen. Da
die Geritesysteme aus aktiven Lautsprechern
bestehen, konnten bei dieser Variante auch
zwei Bestattungen, die auf unterschiedlichen
Friedhéfen stattfinden, bespielt werden. Sie
sind also alle gemeinsam, jedoch auch ein-
zeln einsetzbar.

Erleben statt erkldren - profitieren Sie von
dem kostenfreien Teststellungsservice.

Fiir weitere Informationen und eine persdn-
liche Beratung steht Ihnen das Team von
LINN SPRACHVERSTARKER gern telefo-
nisch unter 02234 - 200 40 40 zur Verfiigung.

www.linn-sprachverstaerker.de

S Das Unternehmen LINN SPRACHVERS TARKER wurde vor knapp 45 Jahren von
Helmut Linn gegriindet und spéiter von seiner Tochter Ursula Linn-Kikillus weiter-
gefiihre. Mit Tochter Lisa Marie Kikillus steht heute die dritte Generation den Kunden
mit einem erfabrenen Team zur Verfiigung,
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- glasklarer Sound fiir klangvolle Abschiede

- in und zeitgleich auBerhalb der Trauerhalle, am Grab, im Friedwald

- drahtlose Sendermikrofone unterschiedlicher Art

- Musik und Sprache in einer Box: Bluetooth, USB-Funktion, CD-Player
- dank kabelfreiem Akkubetrieb fiir Innen- und AuBeneinsatze geeignet
- leichter Transport, sekundenschneller Aufbau auf Stativ

- unkomplizierte Bedienung ohne technische Vorkenntnisse

- modulare Systeme fiir individuelle Ausstattungen

- feste Ansprechpartner fiir Beratung & Service

- hauseigene Technikabteilung fiir schnelle Losungen

Profitieren Sie von unserem unverbindlichen Teststellungsservice!

Besuchen Sie uns gerne unter www.linn-sprachverstaerker.de oder
rufen uns direkt unter Tel. 02234 - 200 40 40 an.

Thr LINN-Team

FE LINN SPRACHVERSTARKER GmbH
f- DonatusstraBe 156

50259 Pulheim

Tel. 02234 - 200 40 40

Lisa Kikillus info@linn-sprachverstaerker.de

achim
frenz

UNTERNEHMENSBERATUNG

Damit Sie sich auf
das Wesentliche
konzentrieren konnen.

Unternehmensberatung fiir Bestatter www.frenz-unternehmensberatung.de
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Ricoh IM C3D13A & Brother HAK1 00
Die perfekte Kombination zum veredeln lhrer Trauerkarten

R S——

Trauerdruck in Eigenregie

Was Bestatter durch eigene Herstellung wirklich gewinnen

Ein Erfahrungsbericht von

Trauerdruck Wormstall

In einer Branche, in der Zuverlissigkeit
und Sensibilitit den Unterschied machen,
zihlt jeder Handgriff. Wer Trauerdrucke
nicht aus der Hand gibt, sondern selbst er-
stellt, gewinnt mehr als nur Kontrolle — er
gewinnt Qualitdt, Schnelligkeit und Wirt-
schaftlichkeit.

Trauerdruck Wormstall aus Nordrhein-
Westfalen hat sich genau darauf speziali-
siert: auf den Trauerdruck in Bestatterhand.
Und zeigt seit Jahren, wie lohnenswert es
sein kann, wenn Bestattungsunternehmen
ihre Drucksachen selbst in die Hand neh-
men.

Piinktlichkeit,

auf die man sich verlassen kann

Wenn ein Trauerfall eintritt, zihlt Zeit.
Traueranzeigen, Karten, Umschlige und Er-
innerungsbilder miissen oft binnen weniger
Stunden produziert und iibergeben werden —
ohne Spielraum fiir Verzdgerungen. Wer
sich auf Versanddienstleister verlisst, kennt
die Risiken: verspitete Lieferungen, beschi-
digte Pakete oder gar ausgefallene Zustel-
lungen.

18 BWO04.25

Durch den Trauerdruck im eigenen Haus
ist Trauerdruck Wormstall unabhingig von
Paketdiensten — und das bedeutet: piinktlich
druckbereit, wann immer es gebraucht wird.
Gerade fiir kurzfristige Termine oder Korrek-
turschleifen ein unschitzbarer Vorteil.

Qualitdt beginnt mit Kontrolle

Wer selbst druckt, bestimmt auch selbst
tiber Papier, Farben, Verarbeitung und Ver-
edelung — etwa mit Gold- oder Kupferfolien
auf dem HAK100. Kein Kompromiss, keine
Fremd-entscheidungen — stattdessen gestal-
terische Freiheit und héchste Qualititskont-
rolle bis zum letzten Handgriff.

Die Angehérigen merken den Unter-
schied. Ob schlicht, modern, klassisch oder
individuell — der Druck trigt stets die per-
sonliche Handschrift des Hauses.

Der wirtschaftliche Aspekt:

Alles bleibt in der Familie

Dazu kommt: Der Gewinn bleibt im
eigenen Unternehmen. Was
Marge an Druckdienstleister
geht, bleibt als Wertschopfung im Be-
trieb. Gerade in wirtschaftlich
cheren Zeiten ein starkes Argument —

sonst als
externe

unsi-

und eine Chance, Preise fair zu gestalten
und Service flexibel anzupassen.

Ein Zeichen der Wertschédtzung

Eigener Trauerdruck ist zugleich ein starkes
Zeichen an die Angehorigen: Alles kommt
aus einer Hand — verantwortungsvoll, per-
sonlich und professionell. In der emotional
aufgeladenen Zeit rund um eine Beerdigung
schafft das Vertrauen und Nihe. Fazit: Wer
druckt, der gewinnt

Bei Trauerdruck Wormstall ist man iiber-
zeugt: ,Der eigene Trauerdruck stirkt die
Position des Bestatters - inhaltlich, wirt-
schaftlich und menschlich.”

Und dass diese Strategie aufgeht, zeigt sich
in der tiglichen Praxis: keine Reklamatio-
nen wegen beschidigter Lieferungen, keine
Zeitverluste durch Versand — dafiir person-
licher Service mit Handschlagqualitit. Vom
Entwurf bis zum letzten Kuvert.

Besuchen Sie uns auf der nidchsten BEFA
in Mannheim - wir freuen uns auf den Aus-

tausch!

ww.trauerdruck-wormstall.de
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26. Bestattungsfachausstellung
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MAIMARKTHALLE
MANNHEIM

Netzwerk-Event & Ex-Junioren-Revival

ROOFTOP-BAR
Hotel Atlantic Heidelberg

Buffet- & Getrdnkepauschale (exkl. Cocktails)

Hotel-Abruf-Kontingent-Kennwort ,, FB-Netzwerk":
reservierung.ahh@atlantic-hotels.de

Tickets unter www.forum-befa.de
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Ein moderner FachgrofRhandel
auf Erfolgskurs

Lavabis im Halbfinale des Hessischen Griinderpreises 2025

Es sind oft die leisen, stetigen Krdfte in
der Branche, die mit klarem Fokus und
konsequenter Ausrichtung Erstaunliches
leisten.

Ein solches Beispiel ist die Lavabis GmbH,
die sich mit ihrem umfassenden Sortiment
und konsequenter Kundennihe seit Jahren
als zuverldssiger Partner in der Bestattungs-
branche etabliert hat. Nun wurde das Un-
ternehmen fiir seine besondere Entwicklung
und zukunftsfihige Unternechmensfithrung
mit der Nominierung zum Hessischen Griin-
derpreis 2025 in der Kategorie ,, Zukunftsfi-
hige Nachfolge® ausgezeichnet — und hat es
bis ins Halbfinale geschafft.

Am 3. September 2025 wird sich Lavabis
beim Pitch in der IKEA-Deutschlandzentrale
in Hotheim-Wallau einer hochkaritig besetz-
ten Jury prisentieren. Mit im Gepick: eine
Geschichte der Innovation, Anpassungsfi-
higkeit und strukturierten Weiterentwick-
lung — Eigenschaften, die in der heutigen
Zeit gerade im sensiblen Bereich des Bestat-
tungswesens essenziell sind.

Vom Hygiene-Fachhandel zum
Allround-Partner der Branche
Die Urspriinge von Lavabis reichen zuriick
bis ins Jahr 2010, als der Fokus des damals
noch jungen Unternehmens zunichst auf
Hygieneprodukten lag. Schnell wurde klar,
dass die Bedarfe der Branche dariiber hinaus-
gingen. Im engen Austausch mit Bestattern,
Pathologen, Thanatologen und Friedhofsver-
waltungen wurde das Sortiment schrittwei-
se ausgebaut — heute bietet der Onlineshop
mehr als 10.000 Produkte, darunter Artikel
aus den Bereichen Versorgung und Embal-
ming, Hygiene, Urnen und Sarg, Trauerfeier
sowie Friedhof.

Dieser modulare Aufbau erméglicht es
Bestattungsunternehmen, mit nur einer Be-
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stellung ihren gesamten Bedarf abzudecken.
Besonders hervorzuheben ist dabei die au-
Bergewohnlich grofle Auswahl an Urnen, die
Lavabis anbietet — ein Sortiment, das in die-
ser Breite und Tiefe bei vielen Mitbewerbern
entweder gar nicht oder nur in stark einge-
schrinkter Form verfiigbar ist.

Modern, effizient und kundenzentriert

Die Lavabis GmbH versteht sich nicht nur
als Lieferant, sondern als prozessoptimieren-
der Partner fiir Bestatter. Mit kurzen Liefer-
zeiten, groffer Markenvielfalt, Staffelpreisen
und einem Kundensupport, der den Namen
verdient, positioniert sich das Unternehmen
dort, wo Dienstleister echten Mehrwert su-
chen. Besonderes Augenmerk liegt dabei auf
Benutzerfreundlichkeit: Der Onlineshop ist
24/7 verfiigbar, bietet transparente Produkt-

HESSISCHER
GRUNDERPREIS

informationen und erlaubt es, den komplet-

ten Bedarf komfortabel mit einer einzigen
Bestellung abzudecken.

Ein weiterer Pluspunkt: Die durchdach-
te Produktauswahl hilft Bestattungsunter-
nehmen dabei, Arbeitsprozesse effizienter
zu gestalten, Zeit zu sparen und den Alltag
mit klar strukturierten Abldufen sicherer zu
meistern. Gleichzeitig ermoglichen gezielte
Zusatzprodukte und moderne Ausstattung
die Erschliefung neuer Umsatzpotenziale —
sei es durch Erweiterung des Leistungsange-
bots oder durch Differenzierung gegeniiber
Mitbewerbern.

Lavabis setzt dabei auf hochwertige Qua-
licitsprodukte bekannter Marken sowie auf
eine bewihrte Eigenmarke, die speziell auf
die Bediirfnisse der Bestattungsbranche ab-
gestimmt ist. Besonders wichtig ist dem



Unternehmen das Thema Nachhaltigkeit:
Lavabis kooperiert mit vielen Produktherstel-
lern, die umweltfreundliche und nachhaltige
Materialien verwenden und so ein bewusstes
Sortiment flir die Zukunft bieten. Zugleich
werden innovative Produkte geférdert, die
neue Impulse fiir den Arbeitsalltag von Be-
stattern liefern — sowohl funktional als auch

in der Asthetik.

Zukunftsfihige Nachfolge -

auch im Inneren gut aufgestellt

Hinter Lavabis steht heute ein interdiszipli-
nires Team aus Fachleuten in den Bereichen
Vertrieb, Logistik, I'T, Marketing und Bestat-
tungsfachwissen. Mit regelmifligen Weiter-
bildungen und dem offenen Blick fiir Trends
in der Branche bleibt das Unternehmen auch
intern auf der Hohe der Zeit.

Besonders im Fokus der Preisjury: die ge-
lungene Ubergabe und Weiterentwicklung
der Unternehmensfithrung. Der heutige
Inhaber Markus Sailer hat das Unterneh-
men strategisch weiterentwickelt und kon-
sequent auf Wachstum und Skalierbarkeit
ausgerichtet. Mit einem klaren Verstindnis
fiir die Anforderungen der Branche und ei-
nem modernen Fiihrungsstil setzt die aktu-
elle Geschiftstithrung auf stabile Strukturen,
digitale Prozesse und zukunftsfihige Lsun-
gen — eine Kombination, die Lavabis nach-
haltig positioniert und den Weg fiir weiteres
Wachstum ebnet.

Auf dem Weg ins Finale

Mit der Nominierung unter die Top-Halb-
finalisten aus 156 Bewerbungen konnte sich
Lavabis bereits eindrucksvoll durchsetzen.
Der nichste Meilenstein: das Pitch-Event in
Hofheim, bei dem die Finalisten ausgewihlt
werden. Sollte das Unternehmen auch diese
Hiirde nehmen, winkt nicht nur ein Platz
im Finale, sondern auch iiberregionale Auf-
merksamkeit in Wirtschaft und Medien.

Fiir Lavabis wire es ein verdienter Schritt
auf einem bislang beeindruckenden Weg —
und fiir die Bestattungsbranche ein Zeichen,
dass zukunftsfihige, digitale und serviceori-
entierte Strukturen lingst Einzug gehalten

haben.

Inhaber Markus Sailer

Uber den Hessischen Griinderpreis

Der Hessische Griinderpreis ist eine der
wichtigsten Auszeichnungen fiir innovative
und zukunftsfihige Unternehmen in Hessen.

Er wiirdigt herausragende Leistungen von
Griinderinnen, Griindern und Unterneh-
mensnachfolgern, die mit ihren Ideen und
Geschiftsmodellen den Wirtschaftsstandort
stirken. Der Preis wird jahrlich in verschie-
denen Kategorien vergeben, darunter auch
,Zukunftsfihige Nachfolge®, die die erfolg-
reiche Ubergabe und Weiterentwicklung be-
stehender Unternehmen in den Fokus stellt.
Die Initiative wird von regionalen Partnern
aus Wirtschaft, Politik und Finanzwesen ge-
tragen und soll Griinderinnen und Unter-
nehmer motivieren, ihre Vorhaben sichtbar
zu machen und weiter auszubauen.

Kontakt & Informationen
Weitere Informationen zum Unternehmen

und dem Produktportfolio finden Sie unter:

www.lavabis.com
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Coole Losungen fiir die Aufbahrung

Text: Ariane Schnickmann

Bestattungsunternehmen, Hospize, Fried-
hife, Senioren- und Krankenhiuser kennen
das Problem: Die addquate Kiihlung des
Verstorbenen bereitet oft groBe Schwierig-
keiten, insbesondere bei der offenen Auf-
bahrung.

Eine Lésung bieten die mobilen Kiithlungen,
Kiihlplatten, Betten bzw. Kiihl-Matratzen
und der Kiihl-Katafalk PIETA der Firma
Westhelle Kéln, die im Sterbebett, in der
Bahre, auf dem Katafalk, im Aufbahrungs-
raum in oder unter dem Sarg platziert wer-
den kénnen. Sie stellen eine besonders wiir-
devolle und wirtschaftliche Alternative zu
den traditionellen Kiihlriumlichkeiten dar —
ideal fiir die Aufbahrung am geéffneten Sarg.
Den Kiihl-Katafalk PIETA kann nach Kun-
denwunsch gestaltet werden, die Oberfliche
ist individuell wihlbar, passend zu Ihrer Ein-
richtung. Unter den vielen Dekoren findet
sich fiir jeden Geschmack das Richtige.

Alle mobilen Kiihlungen sind sehr leise,
diskret und unauffillig. Sie erzielen eine
schnelle und direkte Wirkung mit einer di-
gital einstellbaren Temperatur von bis zu
-25 Grad. Nur diese Produkte erreichen die
erforderliche Tiefsttemperatur, aber vor al-
lem auch den Plusbereich von 8 Grad: Das
ist besonders wichtig, denn gerade bei einer
Aufbahrung muss der optimale Kiithlungsef-
fekt gewihrleistet sein.

Das Angebot umfasst unterschiedliche Gré-
en, wobei auch besondere Kundenwiinsche
hergestellt werden kénnen. Lieferbar sind
15 verschiedene Standardausfilhrungen als
Edelstahl-Kiihlplatten oder -Mulde, mit und
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Kiihl-Katafalk und mobile Kiihlung

ohne gekiihlter Kopfstiitze oder als Kiihl-
Matratze, die im Sarg verbleibt. Kiihlbetten,
Ausfihrungen fir Kinder und Sonderanfer-
tigungen erginzen das umfangreiche Liefer-

programm.
Durch die mobilen Kiihlungen ist die wiir-
devolle Aufbahrung eines Verstorbenen, auch
tiber mehrere Tage, moglich. Dariiber hinaus
konnen die Angehérigen in Ruhe in einem
angenchm klimatisierten Raum Abschied
nehmen.

Ein besonderes Konzept der Firma Westhelle
Koéln, das sich bereits seit iiber 15 Jahren im-
mer wieder neu bewihrt: Dafiir sprechen die
langjihrige Erfahrung sowie die Referenzen
von Hospizen, Senioreneinrichtungen, Kli-
niken, Uni-Kliniken und Bestattern, die die
Wirksamkeit bestitigen.

Fiir weitere Informationen wenden Sie sich

telefonisch bitte an 02247-968 25 64.

www.westhelle-koeln.de
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FORUM BEFA - das Jubilaum

Text: Britta Schaible
wertvolle Einblicke und praxisorientierte
Losungen prisentieren. Die personliche
Atmosphire bietet viel Raum fiir den Aus-

Hatten Sie es gewusst? Das Messe-High-
light FORUM BEFA findet bereits zum
25. Mal statt. Am Samstag, dem 20. Sep-
tember 2025 feiert das Event in der Mai- e
markthalle in Mannheim sein Jubildum. E =:§':=!F{}RUM BEFA Geplant ist dariiber hinaus eine grofle
Jubildaumsparty. Schauen Sie vorbei, lassen

tausch, was die Besucher sehr zu schitzen
wissen.

Wie immer geht es bei der Veranstal- 7 2;‘ simﬁﬁs i Sie sich inspirieren und feiern Sie mit. Das

Team der FORUM BEFA sowie alle Aus-
steller freuen sich iiber Thren Besuch und

tung um innovative Produkte, zeitgemifSe
Dienstleistungen und Entwicklungen aus
der Bestattungsbranche. Komplettiert wird
die Ausstellung durch spannende Fachvor- MAIMARKTHALLE MANMHEIMESN

anregende Gespriche.

www.forum-befa.com

trige und Workshops von Experten, die

EINE EHRLICHE
PRODUKTLINIE -
SEIT UBER

15 JAHREN!

Sarginnenausstattungen, Decken-Garnituren,
Sterbehemden, Sarg- und Urnenband 100 % biologisch
abbaubar

Bestafttunsgswdsche aus Baumwolle, Leinen und Wolle |
Kissen und Decke beidseitig gleicher Stoff | Decke als
Wendedecke mit schlichtem Umschlag | Uber 14 verschie-
dene Farb- und Materialversionen verfugbar, auch nach
Kundenwunsch | Stoffe und Farben miteinander kombi-
nierbar | Sarginnenausstattung Seitenteil und groBzlgige
Matratzenauflage | Wolle und Leinen aus regionalem
Anbau | Wattierung zusaizlich zertifziert und gepruft |
Sargrand verflgbar in glatt oder gerafft | das letzte Band
fur Blumen | Mitgaben in Jute oder Baumwolle

Bestattungsbedarf . Dekorationen & Einrichtungen

Telefon 02247 968 25 64 | www.westhelle-koeln.de
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.Digitale Begleitung schafft Ndhe, Vertrauen -
und echte Entlastung im Alltag.”

5 Fragen an Daniel Wallis vom Bestattungsinstitut von Halle / Emkes

Text: Ramona Peglow

Das traditionsreiche Bestattungsinstitut
von Halle / Emkes ist das ilteste Haus in
Aurich und blickt auf eine iiber 75-jdhrige
Geschichte zuriick. Andree Emkes iiber-
nahm das Unternehmen von seinem Vater
Heinrich und fiihrt es heute gemeinsam mit
Wiebke Peters und Daniel Wallis.

Als Angehérige gezielt nach digitalen Servi-
ces wie einem Abmelde-Assistenten oder ei-
nem Gedenkportal fragten, war fiir das junge
Bestatter-Team schnell klar: Wir miissen di-
gitaler werden! In einer Region mit hoher Be-
statterdichte auf kleinem Raum entschieden
sie sich bewusst fiir die zusitzliche digitale
Kundenbegleitung durch hilfreiche Online-
Services — mit dem Ziel, Angehorige noch
besser zu unterstiitzen, Zeit zu sparen und
sich vom Wettbewerb abzuheben.

Das ist dem Bestattungsinstitut von
Halle / Emkes in noch nicht einmal zwei Mo-
naten mit dem DigitalStart Paket von Rapid
Data eindrucksvoll gelungen: Das Team hat
viel mehr Freiraum als zuvor, die Website hat
iiber 38.000 Seitenaufrufe und stieg auf Platz
eins im Google-Ranking und die Angehori-
gen nutzen das digitale Serviceangebote be-
geistert zu fast 100 Prozent.

Wie das Bestatter-Team von jetzt auf
gleich mit der digitalen Kundenbegleitung
durchstartete und wie es durch Digitalisie-
rung noch viel mehr Kundennihe schafft,
erzihlt Daniel Wallis im Interview.

Warum haben Sie sich fiir die digitale
Kundenbegleitung entschieden?

Die Entscheidung fiir die digitale Kunden-
begleitung fiel letztlich durch die Nachfrage
der Angehérigen. Eine Trauerfamilie hat uns
gezielt nach Online-Services gefragt, weil sie
diese bereits von einem anderen Institut aus
der Region kannte. Damals mussten wir das
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leider verneinen — und das war fiir uns der
Moment, in dem uns klar wurde: Wir miis-
sen digitaler werden und hier mitzichen.

Wir wollten nicht hinterherhinken, son-
dern mit zu den Vorreitern gehoren. Denn
ein solches digitales Serviceangebot spricht
sich schnell herum — zufriedene Kunden sind
schlieBlich die beste Werbung. Da wird dann
gesagt: ,Geh doch dahin, da bekommst du
noch diese Extras.*

Ich habe das sofort an Andree weitergege-
ben — mit dem klaren Impuls: Wir miissen
uns da einhaken und informieren. Nicht nur,
um unseren Kunden mehr bieten zu kénnen,
sondern auch, um uns selbst die Arbeit zu er-
leichtern.

Wir haben dann gegoogelt und sind ziem-
lich schnell auf Rapid Data und das Digital-
Start Paket gestof$en. Ein Komplettpaket mit
modernen digitalen Kunden-Services zu ei-
nem festen Preis — das hat uns tiberzeugt. Vor
allem, da wir die Services auch ohne zusitz-
liche Auftragsbearbeitungs-Software nutzen
konnen. Wenn wir das irgendwann einmal
méchten, lassen sie sich in die Rapid Soft-

ware oder auch in Fremdsoftware integrieren.

Diese Flexibilitit hat uns sehr zugesagt.

Uns war auf jeden Fall wichtig, modern zu
bleiben und den Angehorigen Services an die
Hand zu geben, die ihnen wirklich helfen.
Mit dem DigitalStart Paket kénnen wir ge-
nau das bieten — unsere Arbeit vereinfachen
und unseren Kunden den Abschied ein Stiick
leichter machen.

Wie verlief lhr Einstieg mit den

digitalen Tools bei Rapid Data?

Der Einstieg in die digitale Kundenbeglei-
tung verlief sehr einfach und unkompliziert.
Natiirlich mussten wir uns anfangs ein biss-
chen reinfuchsen, aber man lernt ja auch bei
der Arbeit mit den Tools.

Rapid Data hat uns von Anfang an mit
praxisnahen, kurzen Schulungen begleitet.
Einige Dinge waren uns sofort klar, dadurch
konnten wir bei den Schulungen sogar ein-
zelne Schritte tiberspringen. Und wenn Fra-
gen aufkamen, war der Kundenservice tele-
fonisch oder per E-Mail zur Stelle. Immer
freundlich, locker und sympathisch. Das



Das DigitalStart Paket von Rapid Data vereint viele hilfreiche Services fiir die digitale Kundenbegleitung.

macht die Zusammenarbeit mit Rapid Data
sehr angenehm.

Von der Produktvorstellung iiber die
Schulung bis hin zum Start hat alles noch
nicht einmal fiinf Wochen gebraucht. Fiir
diesen einfachen Einstieg in die digitale
Kundenbetreuung gibt’s von uns 10 von 10
Punkten!

Was hat sich durch die digitale
Kundenbegleitung fiir Sie und lhre

Kunden veréndert?

Ich hatte zwar erwartet, dass uns das Digital-
Start Paket Zeit spart — aber wie viel es tat-
siachlich ist, hat mich wirklich tiberrascht. Es
schafft Freiraum, den wir vorher nicht hat-

ten. Und dieser Freiraum bedeutet weniger
Stress und mehr Ruhe im Arbeitsalltag. Wir
arbeiten entspannter, haben den Kopf freier
und dadurch mehr Zeit fiir das, was wirklich
zihlt: die Angehorigen, das Unternchmen,
fiir uns selbst und unsere Familien.

Die digitale Kundenbegleitung mit dem
DigitalStart Paket macht einfach alles einfa-
cher. Statt stindig E-Mails zu schreiben, zu re-
cherchieren oder herumzutelefonieren, liuft
das Ganze jetzt automatisiert. Und auch die
Angehorigen brauchen bei vielen organisa-
torischen Dingen gar nicht mehr anzurufen.
Ob zu Hause, bei der Arbeit oder unterwegs —
vieles lisst sich bequem online im Kunden-
Center erledigen. Die Trauerfamilie sieht

den Status ihrer Abmeldungen, kann Trau-
erdruckadressen und Korrekturen eingeben,
Musik auswihlen oder Bilder des Verstorbe-
nen hochladen. Sie weif§ jederzeit: Was hat
der Bestatter gemacht? Was steht noch an?

Ein besonders schoner Aspeke ist, dass wir
im Kunden-Center auch die Bilder der Trau-
erfeier hochladen kénnen. Die Angehérigen
haben sie dann sofort zur Hand — nicht erst
Wochen spiter. Sie kdnnen sie herunterladen
und direkt mit Verwandten und Freunden
teilen. Frither haben wir dafiir noch CDs
gebrannt — das war aufwendig und hat zu-
sitzlich Geld gekostet. Heute geht das mit
wenigen Klicks.

Auch das Gedenkportal im DigitalStart
Paket hat viel in unserer Region verindert.
Es bringt Menschen wieder zusammen, die
sich vielleicht jahrelang nicht gesehen haben.
Wenn jemand eine Gedenkseite kommen-
tiert, entsteht plétzlich wieder Kontake.

Gerade in besonders traurigen Fillen, in
denen schr junge Menschen verstorben sind,
zeigt sich, wie wertvoll das Rapid Gedenk-
portal ist. Auf einer unserer Gedenkseiten
wurden iiber 300 Kerzen angeziindet. Es ist

Reederei H.G. Rahder GmbH - Fischerkai 2 - 25761 Biisum -
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Partner fiir Seebestattungen ab
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bewegend zu schen, wie viele Leute Anteil
nehmen, Erinnerungen teilen und sich ge-
genseitig Trost spenden.

Da sich die Gedenkseiten ganz einfach
{iber WhatsApp und Social Media teilen las-
sen, verbreiten sie sich schnell — ohne dass
wir daftir grof§ Werbung machen miissen. In
den knapp zwei Monaten seit der Einfiih-
rung hatten wir dadurch schon iiber 38.000
Seitenaufrufe! Ein echter Selbstliufer.

Und tatsichlich: Das Gedenkportal ist
auch in Sachen Sichtbarkeit ein grofler Ge-
winn fiir uns. Vor ca. zwei Jahren wurde
unsere Website gehackt — unser Google-Ran-
king hat darunter stark gelitten. Seit wir das
Gedenkportal von Rapid Data nutzen, sind
wir wieder auf Platz eins bei allen relevanten
Suchbegriffen — ganz ohne Werbebudget.
Deas ist fiir uns natiirlich ein schoner Neben-
effeke, aber vor allem zeigt es, wie gut die
Online-Services aus dem DigitalStart Paket
funktionieren. Fiir uns und fiir die Angehé-
rigen.

Wie werden die digitalen Services von den
Angehirigen und der Trauergemeinschaft
angenommen?

Neben dem Gedenkportal werden alle digi-
tale Services im Kunden-Center von den An-
gehorigen sehr gut angenommen — nahezu
100 % nutzen das Portal aktiv. Viele fragen
inzwischen sogar gezielt nach dem Abmelde-
Assistenten und dem Gedenkportal. Das
Feedback unserer Kundinnen und Kunden
ist durchweg positiv.

Was uns besonders freut: Auch iltere Men-
schen nutzen das Kunden-Center gerne —
und das oft mit grof8er Selbstverstindlich-
keit. Als ich letztens bei einer iiber 85 Jah-
re alten Dame etwas vorbeibrachte, safl sie
schon da mit unserem Kunden-Center auf
dem Tablett und sagte frohlich: ,Ich hab Thr
System schon auf.* Da werden eben mal beim
Frithstiick die Abmeldungen erledigt. Und
wenn jemand doch mal unsicher ist, helfen
die Erklirvideos von Rapid weiter. Die jiin-
geren Angehorigen brauchen allerdings gar
keine Hilfestellungen mehr, die Services sind
sehr selbsterklirend.

Gerade beim Abmelde-Assistenten und
dem digitalen Nachlass merken wir, wie

BWO04.25

Begleitet Angehbrige jetzt auch digital: das Team des Bestattungsinstituts von Halle / Emkes in Aurich.

wichtig unser digitales Serviceangebot fiir
die Angehérigen ist. Schlieflich geht es nicht
nur darum, Vertrige ab- oder umzumelden.
Die Trauerfamilie kann damit auch Online-
konten und offene Rechnungen aufspiiren.

Besonders gut kommt es an, dass die An-
gehorigen den Abmelde-Assistenten ein gan-
zes Jahr lang selbst nutzen kénnen. Und das
Beste: Es ist alles so verstindlich aufgebaut,
dass wir nichts mehr grof§ erkliren miissen.

Zudem wird die Musikfunktion aus dem
DigitalStart Paket intensiv genutzt. Meist
wihlen die Angehorigen selbst die Titel aus
der Rapid Musikbibliothek aus und geben
sie fiir uns frei — wir miissen dann gar nichts
mehr machen.

Wir haben einer Trauerrednerin, mit der
wir gut zusammenarbeiten, den Musik-
Service gezeigt. Sie setzt sich jetzt immer
mit den Angehdrigen zusammen, und sagt:
,Sie haben doch was zur Musik von Threm
Bestatter bekommen. Lassen Sie uns da mal
reinschauen.” Das lduft perfekt, ohne dass wir
weiter aktiv werden miissen. Nur bei spezi-
ellen Musikwiinschen laden wir die Titel im
Musikservice hoch — auch das funktioniert
reibungslos.

Noch erstellen wir unsere Fotobiicher
selbst, aber wir kdénnen uns gut vorstellen,
kiinftig auch die Erinnerungsbuch-Software
aus dem Paket zu nutzen. Denn eines ist klar:
Die digitale Begleitung ist fiir uns und unsere
Kunden lingst Alltag — und sie wird immer
selbstverstindlicher.

Was wiirden Sie Kolleginnen und Kollegen
sagen, die noch zégern, mit der digitalen
Kundenbegleitung zu starten?

Zdgern lohnt sich nicht — ihr verliert nur
wertvolle Zeit. Denn das DigitalStart Paket
schafft so viel Freiraum fiir euch. Viele Din-
ge, die ihr im Kopf mit euch herumtragt, er-
ledigen sich damit automatisch.

Rapid Data bietet uns mit dem Digital-
Start Paket ein echtes digitales Handwerk —
modern, durchdacht und auf einem hohen
Niveau. Es erleichtert unseren Alltag und
den unserer Kundinnen und Kunden. Und
obwohl es digital ist, entsteht eine ganz neue
Nihe zu den Angehérigen. Wenn ich bei-
spielsweise etwas hochlade, sicht die Trauer-
familie sofort, was passiert, und kann direkt
reagieren. Das schafft Transparenz und Ver-
trauen. Man arbeitet mehr miteinander, das
fuhle sich richtig gut an.

Fiir unser Bestattungshaus ist das Digital-
Start Paket rundum ein echtes Highlight. Ich
personlich freue mich montags schon darauf,
wieder damit zu arbeiten. Und wenn mir am
Wochenende einfillt: ,Hast du das erledigt
oder nicht?, kann ich einfach von zu Hause
aus nachsehen. Die digitalen Services geho-
ren mittlerweile fest zu uns — und das wird
auch so bleiben.

Weitere Informationen:
www.rapid-data.de
bestattungen-von-halle.de
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des Bad Kostritzer Ortsteils Hartmannsdorf mit zahlreichen Gasten feierlich erdffnet.

Der Greizer Landrat Uli Schafer (CDU) freute sich sehr iiber diese Vorreiterrolle des Be8
Projekts im Landkreis fir den gesamten Ostthiringer Raum. Heinrich XIV. ReuB, der
Eigentimer und Betreiber des RuheForstes, machte keinen Hehl daraus, dass man
neben Hartmannsdorf und der Stadt Bad Kostritz auch fiir die groBe Nachbarstadt, das
ganze Vogtland sowie die Stadte Jena und Weimar offen ist. Auch der Kostritzer
Biirgermeister Oliver Vogt (FWG) und der Geschéftsfihrer der RuheForst GmbH, Jost
Arnold, freuten sich iber den Abschluss des langwierigen Projekts.

First ReuB und sein Sohn, Erbprinz Heinrich XXIX. ReuB begriiBten, begleitet von den J&
Blasern der ,Reuss'schen Jager”, die zahlreich erschienen Géaste auf dem schonen == ' —
Andachtsplatz im RuheForst Vogtland. Dieser wurde spater im Rahmen der Erdffnungsfeier von Pfarrer Stephan Magirius gesegnet.

Nach den Eréffnungsreden fihrte Alexander Graf zu Castell von den ,Reuss’schen Giitern Aga”, der als Projektleiter des RuheForstes fungiert, die
Besucher zundchst zu einer symbolischen Baumpflanzung eines Hickorynussbaums und schlieBlich zu einer Mustergrabanlage. Dort skizzierte er die
Abl3ufe im Ruheforst.

Der RuheForst Vogtland, am Schlosspark Bad Kostritz mit seinem schonen Eichen-, Hainbuchen-, Buchenbestand ist ein offentlicher Waldfriedhof in
Tragerschaft der Stadt Bad Kostritz. Er wird von den Eigentimern, der Familie ReuB, nach dem Konzept des deutschlandweiten Dienstleisters RuheForst
GmbH betrieben. Der RuheForst Vogtland ist deutschlandweit der inzwischen 88. RuheForst.

Im Bad Kostritzer RuheForst konnen Menschen unabhangig von ihrem Wohnort und ihrer Konfession beerdigt werden. Es sind ausschlieRlich
Urnenbestattungen moglich. Erlaubt sind nur Urnen aus vollstandig biologisch abbaubaren Materialien. Fir den RuheForst stehen insgesamt zehn
Hektar Wald zur Verfiigung. Um den Wald so unberiihrt wie maglich zu belassen, wurden nur die allernotwendigsten Wege angelegt. Sie zu verlassen,
um an die einzelnen RuheBiotope zu gelangen, ist sogar ausdriicklich erwiinscht. Weitere Informationen unter: www.ruheforst-vogtland.de

(g

Waldbestattung im RuheForst®.

iy Hier finden Sie den [®]z: ]
@zt RuheForst®-Standort in Ihrer Nahe:
www.RuheForst.de

Wir sind fir Sie da: RuheForst GmbH (Verwaltung)
Marktplatz 11, 64711 Erbach, Deutschland
g @ Telefon: (06062) 95 92-50
e s E-Mail: kontakt@ruheforst.de

RuheForst®. Ruhe finden.

Bayern

@ Stuttgart .
[ ]

Baden-Wiirttemberg OLTEEr




WOW - Wohl

Meine Gedanken zum Laufenlernen

Text: Jule Baumeister

Mal wieder, liebe Leser, schreibe ich aus
dem unmittelbaren Erlebnis, aus der ehr-
lichen Sprachlosigkeit und damit einher-
gehenden Ratlosigkeit heraus. Und mal
wieder mit einem immer wiederkehrenden
Thema: der Wert, Marktwert eines Bestat-
tungsunternehmens. Ich weiB, ja, ich liege
Ihnen standig damit in den Ohren, und ich
werde es weiter tun, weil es soooo wichtig
ist! Weil es DAS Wichtigste ist, wenn es um
Unternehmensnachfolge geht. Und weil
der zu erzdhlende Geschichtenpool, aus
dem wir alle so viel lernen kdnnen, soooo
groB ist.

Im Folgenden abstrahiere, erfinde und lege
ich unterschiedliche Situationen mit unter-
schiedlichen Unternehmen zugrunde — even-
tuelle Ahnlichkeiten zu real existierenden
Personen und Unternehmen sind nicht beab-
sichtigt.

Es gibt Unternchmen, Bestattungsunter-
nehmen, die sind einfach WOW! Gutes Ver-
hiltnis von Umsatz zu Gewinn, tolle Prisenz,
grof8artiges Team, fantastisches Image, charis-
matischer Inhaber, Platzhirsch, fundamental
etabliert, Bollwerke mit Garantie.

oder Wehe

Wenn wir ein Bestattungsunternehmen
bei der Regelung der Unternehmensnach-
folge begleiten, bekommen wir Einblick in
das Innerste dieses Unternehmenssystems. In
alles — von den Zahlen iiber die Jahre, den
Habitus des Unternehmens als Organismus,
in die gesamte Systematik der gewachsenen
und gelebten Strukturen. Alles ist notwendig
zu analysieren, um einen realistischen Marke-
wert zu ermitteln.

Dieser Marktwert ergibt sich aber auch (!)
aus der Pridisposition, die das Bestattungs-
unternechmen mitbringt, durch neue Betrei-
ber/Inhaber weitergefithrt und entwickelt zu
werden! Ganz wichtig!

Wenn ein Unternehmen darauf basiert,
dass ein omniprisent fithrender Inhaber, eine
leitende Uberﬁgur alles lenkt, ohne dass das
gesamte Team oder auch die einzelnen Team-
mitglieder jemals einen Gedanken an selbst-
standiges Arbeiten verschwenden mussten
und demzufolge es auch nicht gelernt haben,
dann ist die Abhingigkeit so grof3, dass es fiir
einen neuen Inhaber duflerst schwierig wird,
als neue Fithrungspersonlichkeit dieses Team
mit neuem Spirit weiterzulenken.

Wenn dann noch dieses Team durch Uber-
bezahlung motiviert wird und nach auflen
als ein unerschiitterliches und einfach funk-

IM UBRIGEN

tionierendes Team wirkt, wird aus dem Wohl
spatestens jetzt ein Wehe. Wenn fiir den Un-
ternehmer unterm Strich ein mittleres bis
schlechtes Durchschnittsgehalt tibrigbleibt —
das sieht man dem Unternehmen mit dem
vermeintlich sensationellen Team von aufen
nicht an —, ist dieses Unternehmen fiir einen
Nachfolger schlicht wertlos. Wenn der In-
come noch nicht mal ansatzweise ausreicht,
um einen entsprechenden Kredit zur Firmen-
tibernahme zu tilgen, dann ist das Unternch-
men wertlos.

Um das auszurechnen, muss man kein Ma-
thegenie sein. Das funktioniert genau so, wie
es gerade funktioniert, aber nicht mit bzw. fiir
einen neuen Inhaber.

Ich will sagen: Wenn Sie planen, Ihr Un-
ternehmen frither oder spiter an jemand an-
deres zu iibergeben, dann bringen Sie Threm
Team das Laufen bei. Es muss temporir ei-
genverantwortlich handeln kénnen und ent-
scheidungsfihig sein.

Und das Verhiltnis von Umsatz zu Ge-
winn, damit von Umsatz zu Gehiltern muss
stimmig sein.

Klar, gute Mitarbeiter miissen gut be-
zahlt werden. Und ein Unternehmen steht
und fillt mit dem Team — aber nicht um
jeden Preis.

Manchmal kann ich mir, obwohl ich Zah-
len schwarz auf weif8 vor mir habe, gar nicht
vorstellen, wie das sein kann, dass ein solches
WOW-Unternechmen unter der Oberfliche
so funktioniert, also leider gar nicht wow ist
— sodass sich also auch nur dufSerst schwer ein
Kiufer dafiir findet bzw. nur fiir einen deut-
lich niedrigeren Preis.

Deshalb mal wieder mein Lieblingscredo:
Machen Sie Thr Unternehmen wertvoll! Wir
helfen Thnen auch gerne dabei.

www.baumeister-baumeister.de
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Termine

Bitte beachten Sie: Die nachfolgenden lermine kinnen wir nur unter Vorbehalt verdffentlichen.
Birte informieren Sie sich zum aktuellen Stand der Veranstaltungen iiber die jeweilige Internerseite.

BESTday Fachmessen Fachvortrag & Fortbildung
Die Veranstaltung fiir 20.09.2025 FORUM BEFA 01.09.2025 Gelsenkirchen
Bestatterinnen und Bestatter Mannheim

Infos & Anmeldung unter:
www.bestday-original.de

Friedhofsverwaltungstag

18.09.2025 Osnabriick
13.11.2025 Leipzig

www.friedhofsverwaltungstag.de

Inserenten

www.forum-befa.com

17.-18.10.2025 LEBEN UND TOD
Freiburg
www.leben-und-tod.de

02.11.2025 happy END
Hamburg
www.bestattungs-messe.com

Vortrag Kriminalbiologe Dr. Mark Benecke im
Bestattungshaus Nehrkorn

Nahere Informationen zur Veranstaltung und
den Anmeldelink finden Sie hier:
www.bestattungsservice.de/weiterbildung/
benecke 2025

Ausstellung

Leichenwagenmuseum
58809 Neuenrade

Offnungszeiten:
jeden Samstag, von12-16 Uhr
www.leichenwagenmuseum.de

2 Daxecker Holzindustrie GmbH
www.daxecker. at

3 PUR Solutions GmbH
www.nanogermany.de

5 Agentur Erasmus A. Baumeister
www.erasmus1248.de

7 ikt Lenz GmbH & Co.KG
www.natururne.de

9 BOLLERMANN GmbH
www.bollermann-grabmale.de

11 Andreas Wormstall Biirotechnik

13 VKF Foliensarg | BioSeal
www.foliensarg.de

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

17 Linn Sprachverstarker
www.linn-sprachverstaerker.com

17 Achim Frenz Unternehmensberatung
www.frenz-unternehmensberatung.de

19 FORUM BEFA Mannheim
www.forum-befa.de

21 Reederei Huntemann GmbH

23 Westhelle Kéln GmbH
www.westhelle-koeln.de

25 Reederei H. G. Rahder GmbH
www.seebestattung-buesum.de

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

27 Ahorn AG
www.ahorn-gruppe.de

28 RuheForst GmbH
www.ruheforst.de

30 Ralf Krings Licht & Leuchter

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

www.rapid-data.de

BEILAGEN

Lavabis GmbH
www.lavabis.com
ADELTA.FINANZ AG

www.adeltafinanz.com

www.trauerdruck-wormstall.de www.reederei-huntemann.de www.licht-leuchter.de

Licht und Leuchter ﬁf

Waren aus NE-Metallen und Metallgestaltung s

Vollendete und zeitlose Edelstahldekorationen, die in
Punkto Verarbeitungsqualitat und Vielseitigkeit keine
Wiinsche offen lassen. Oberteile und GrundfiiBe lassen
sich innerhalb unseres Programmes vielfaltig kombinieren.
Wir fertigen nach lhren Wiinschen bis hin zum
mafgeschneiderten Unikat und liefern das komplette
Zubehorprogramm fiir die stilvolle Trauerfeier.

Ralf Krings

Waren aus NE-Metallen
Metallgestaltung

Donatusstral3e 107-109 - Halle E1
50259 Pulheim

www.licht-leuchter.de

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

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

Jetzt
6 Monate
testen

Factoring fir Bestatter:
Das Mehr an Sicherheit,
Zeit und Liquiditat.

Zeit fUr das, was du liebst.

Erfahren Sie mehr www.adeltafinanz.com



MEIN TIPP:

ORAPD

DIGITALSTART PAKET

Der einfache Einstieg in die digitale Kundenbegleitung

»Nach nur knapp 2 Monaten nutzen nahezu 100 % der Ange-
horigen unser Kunden-Center aktiv, unsere Website hat Uber
38.000 Seitenaufrufe, steht auf Platz 1im Google-Ranking,
wir bekommen durchweg positives Feedback und haben
endlich mehr Zeit fir das Wesentliche. Das DigitalStart Paket
ist ein echtes Highlight fur uns!”

Daniel Wallis
Bestattungsinstitut von Halle/Emkes

Kunden-Center
Gedenkportal
Abmelde-Assistent
Trauerfeier-Musik
Trauerdruck-Abstimmung

Erinnerungsbuch

Kostenfrei
beraten lassen!

RAPID-DATA.DE



