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Liebe Leserin, 
lieber Leser,
außergewöhnliche Bestattungen und besondere Vorstellungen berühmter 
Persönlichkeiten hierzu - immer wieder faszinierend, darüber mehr zu erfahren. 

Wussten Sie, dass der Schauspieler Alain Delon verfügt hatte, in seiner privaten 
Gruft in der Nähe seiner verstorben Hunde beigesetzt zu werden? Eine kleine 
Trauergesellschaft unter Ausschluss der Öffentlichkeit und ein Smartphone-
Verbot gehörten zu seinen letzten Wünschen. Der Liedermacher Wolf Biermann 
erklärte neulich, dass er für sich und seine Ehefrau ein Doppelzimmer auf dem 
Berliner Hugenottenfriedhof gemietet hat, um später hier in bester Gesellschaft 
zu verweilen. Die britische Monarchin Königin Victoria hinterließ bei ihrem Arzt 
eine mehrseitige Anweisung, die alle Details zu ihrer Beerdigung enthielt – 
darunter die sehr persönlichen Sargbeigaben, wie z. B. der Gipsabdruck der 
Hand ihres verstorbenen Ehemanns Prinz Albert und eine Haarlocke ihres 
Dieners und Vertrauten John Brown. 

Ob prominent oder nicht: Die Bestattungswünsche verraten uns viel über 
die Persönlichkeit eines Menschen – und das ist gut so. Sie sind ein persönliches 
Statement, das bleibt. 
 
Wir wünschen Ihnen eine schöne Adventszeit. Kommen Sie gut ins neue Jahr!

Herzlichst

Ihr BestattungsWelt-Team

Britta Schaible   Nicola Tholen    
Redaktion  Projektleitung
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ten erzählen, und Entstehungsorte von 
Geschichten, sie sind direkt vor der Haus-
tür und sie sind sozialer Begegnungsraum, 
sie dokumentieren Kunst und Literatur, sie 
zeigen Kreativität und Sehnsüchte – und 
sie sind ein lokales Wirtschaftsunterneh-
men, das heute sehr schwer lebendig zu 
halten ist.

Im Interesse jedes Bestattungsunternehmens 
muss es sein, dass die lokalen Friedhöfe 
funktionieren. Die Angebote der Friedhöfe, 
die ein Bestattungsunternehmen im eigenen 
Einzugsgebiet hauptsächlich bedient, müs-
sen zeitgemäß sein und die Zielgruppe der 
Hinterbliebenen und/oder Vorsorgenden 

Die 33.000 deutschen Friedhöfe sind kul-
turell wertvoll und interessant, sie sind 
Oasen der Ruhe und des Gedenkens, sie 
sind Paradiese für Flora und Fauna, sie sind 
ein Freizeitangebot und ein Erholungs-
gebiet, sie sind wichtig für das Klima der 
Städte und die Luft zum Atmen, sie sind 
eine Zeitreise und gleichzeitig ein Spiegel 
der Gegenwart, sie sind Orte, die Geschich-

zeitgeistig abholen. Die Grabangebote und 
die Dienstleistungen der Friedhöfe müssen 
der veränderten Gesellschaft des gar nicht 
mehr so frischen dritten Jahrtausends ge-
fallen. Die Angebote und Möglichkeiten 
der Friedhöfe müssen die Zielgruppe beein-
drucken, Gesprächsstoff liefern, kommuni-
ziert werden und ein „Das ist das Richtige 
für mich“- oder ein „Das will ich haben“-
Gefühl auslösen. Nur so können Friedhöfe 
wirtschaftlich betrieben werden. Jedes Be-
stattungsunternehmen arbeitet lieber auf 
einem attraktiven Friedhof. Jedes Bestat-
tungsunternehmen verkauft und berät lieber 
die Leistungen eines „Full-Service-2024“-
Friedhofs. Jedes Bestattungsunternehmen 

Text: Erasmus A. Baumeister

der FriedhofMein Freund,
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wird an seiner Performance auf dem Fried-
hof gemessen und beurteilt. Bietet die Fried-
hofskapelle baufälligen 70er-Jahre-Charme, 
beschädigt das die großartige Arbeit des 
Bestattungsunternehmens. Die schönsten 
Bestattungsgefäße, die aufwendigsten Blu-
men, die imposanteste Dekoration, die emo-
tionalste Rede und die perfekteste Musik 
vergehen im schimmeligen Muff der spinn-
webigen und depressiv beleuchteten Fried-
hofskapelle. 
 Friedhöfe sind wirtschaftlich zu betreiben-
de Institutionen in Ihrem Einzugsgebiet, die 
funktionieren müssen, weil sie gar nicht zu 
schließen sind. Den Friedhofsverwaltungen 
und den übergeordneten Entscheidungsebe-
nen ist dies immer noch nicht bewusst. Die 
schwarze Null ist oft schon in unerreichbare 
Ferne entflogen. Jetzt sind die Bestattungs-
unternehmen gefragt. Gehen Sie in den 
Dialog mit Ihren Friedhöfen, damit diese 
auf die richtige Spur zurückkommen kön-
nen. So werden Sie zukünftig gern auf Ihren 
Friedhöfen arbeiten, diese verkaufen und 
Ihre Kunden diesbezüglich perfekt beraten 
können. Die Agentur Erasmus A. Baumeister 
arbeitet in den Bereichen Marketing und 
Kommunikation für viele Friedhofsverwal-
tungen, kommunal und kirchlich, und jeder 
Größenordnung. Auf Wunsch von vielen 
Bestattungsunternehmen, die wir teilweise 
seit Jahrzehnten betreuen, haben wir einige 
Medien für Friedhofsverwaltungen entwi-
ckelt. Jedes Bestattungsunternehmen kann 

diese Medien (in beliebiger Stückzahl) kos-
tenlos bei der Agentur Erasmus A. Baumeister 
bestellen, um sie den örtlichen Friedhöfen zu 
übergeben, um einen Impuls für die notwen-
dige Weiterentwicklung zu geben. Unsere Er-
fahrung zeigt deutlich, dass diese Medien die 
Entscheidungsebenen erreichen und ein Pro-
zess der Veränderung wecken. 

1. Broschüre Marketing für Friedhöfe
Eine DIN-A4-Broschüre mit 24 Seiten, die 
die Notwendigkeit der Kommunikation für 
Friedhöfe erläutert und die Möglichkeiten 
hierfür darstellt.

2. Musterbox
Hierbei handelt es sich um 9 verschiedene 
Ratgeber- und Imagebroschüren im DIN- 
lang-Format mit jeweils 20 Seiten, die jeder 
Friedhof mit seinen Kontaktdaten individu-
alisieren kann, um mit der Zielgruppe zu 
kommunizieren. Diese 9 Titel bieten inhalt-
lich alles, und noch viel mehr, was Friedhöfe 
zu bieten haben. Hiermit können Friedhöfe 
Kunden akquirieren, informieren, binden, 
auf Ideen bringen, Gesprächsstoff liefern und 
unterhalten. Bestellen Sie die Musterbox und 
geben Sie diese an Ihre Friedhofsverwaltun-
gen weiter. Diese 9 Publikationen sind auch 
für Bestattungsunternehmen geeignet. 

 Bestellungen bitte an Markus Frieler,
 mf@erasmus1248.de, 0173-7383524

Warum Marketing für Friedhöfe?
Die wirtschaftliche Lage von vielen Fried-
höfen ist angespannt. Der Unterhalt über-
steigt sehr oft die Einnahmen. Die Umsätze 
sind rückläufig oder stagnieren im besten 
Fall. Die Unterhaltskosten steigen aber ste-
tig. Einen Friedhof, der sich wirtschaftlich 
nicht mehr trägt, zu schließen oder zu ver-
kleinern, ist ein Projekt, das sich über Jahr-
zehnte erstreckt. Um den Friedhof im wirt-
schaftlichen Gleichgewicht zu halten oder 
um ihn wieder dorthin zu bringen oder um 
das finanzielle Defizit nicht jährlich zu ver-
größern, ist es notwendig, zu handeln. Al-
les, was auf dieser Welt verkauft wird, wird 
vorher auch kommuniziert. Da der Friedhof 
seine Grabangebote und seine Dienstleis-
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tungen verkaufen will und muss, benötigt 
er natürlich auch ein Marketing-, Kom-
munikations- und Kundenakquisekonzept. 
FriedWald® hat es vorgemacht, dass Fried-
hofsleistungen perfekt zu vermarkten sind. 
Ihr Friedhof hat mehr zu bieten!

Aktuelle Entwicklung – 
Teilung des Bestattermarktes
Die Anzahl der Friedhofsbestattungen in 
Deutschland sinkt immer schneller. Jedes 
Jahr entstehen neue Ideen, wie und wo die 
Asche eines Verstorbenen bestattet werden 
kann, auch außerhalb der klassischen Fried-
höfe. Immer mehr alternative Bestattungs-
konzepte setzen sich dauerhaft durch und 
werben den Friedhöfen die Kundschaft ab. 
In den nächsten Jahren steht dem Bestat-
tungsmarkt die konsequente Teilung bevor. 
Die Hälfte der Bestattungen in Deutsch-
land wird dann auf die günstigste Art und 
Weise vorgenommen, von Menschen, die 
sich eine Individualbestattung nicht leisten 
können oder wollen. Friedhöfe bekommen 
zunehmend mehr Wettbewerber. Jeder 
Friedhof darf und muss Kunden akquirie-
ren, um die Wirtschaftlichkeit zu erhal-
ten oder wiederherzustellen. Alles, was in 
dieser Welt verkauft wird, wird auch vor-
her kommuniziert, nur die Leistungen des 
Friedhofes bisher nicht. Diese untere Hälfte 
wird qualitativ und preislich immer weiter 
abstürzen, sodass hier der örtliche Friedhof 
und auch der Bestatter vor Ort keine Chan-
ce auf Teilnahme mehr haben. Natürlich 
bietet Ihr Friedhof immer auch preiswerte 
Lösungen an, die allerdings zum Unterhalt 
wenig beitragen können. Der Friedhof ver-
kauft „Luxusprodukte“. Man braucht den 

Friedhof heutzutage nicht mehr unbedingt. 
Die Menschen müssen sich den Friedhof 
leisten wollen. Dieser Wunsch muss erzeugt 
werden. Dafür ist ein zeitgemäßes Kommu-
nikationskonzept unerlässlich. Wir stellen 
Ihnen unsere jahrzehntelange Erfahrung 
aus der Bestattungsbranche zur Verfügung. 
In Zukunft leben Friedhöfe in Deutsch-
land von der Kundenakquise in der oberen 
Hälfte des Marktes. Das sind die Menschen, 
die noch Wert auf eine individuelle Bestat-
tung legen, ein hochqualitatives Angebot 
zu schätzen wissen und bezahlen können. 
Diese Kundenakquise muss rechtzeitig be-
gonnen werden und nicht erst, wenn der 
finanzielle Exitus des Friedhofs droht oder 
wenn Ihr Friedhofsangebot von Alternativen 
umzingelt ist. Die Zeit drängt. Die Zeiten, 
in denen ein beeindruckendes Grab ein Sta-
tussymbol war, sind vorbei.

Kunden erziehen
Der Friedhof muss sich heute die Kunden 
von morgen erziehen. Die Menschen, die 
heute den verstorbenen Großvater noch in-
dividuell in einem schönen Grab beerdigen, 
die machen das auch in 12 Jahren mit der 
Großmutter genauso. Aber die Menschen, 
die ihren Opa heute schon anonym beiset-
zen, sind in 12 Jahren voraussichtlich noch 
weniger bereit, eine individuelle Bestattung 
für die Oma zu beauftragen.

Qualität
Ein Friedhof verkauft immer eine hochwer-
tige Leistung bis in den vierstelligen Bereich. 
Das ist viel Geld. Genau aus diesem Grund 
muss die Kommunikation des Friedhofs 
auch auf diesem Niveau angesiedelt sein. 

Die obere Hälfte des Bestattungsmarktes er-
reicht man nur über die Qualität moderner 
Kommunikationsinstrumente.

Friedwald
FriedWald® hat es innerhalb von wenigen 
Jahren geschafft, zu einem Begriff wie Tem-
po, Tesafilm oder Maggi zu werden. Die 
Menschen in Deutschland sprechen von 
FriedWald®, wenn sie Baumbestattung mei-
nen. Das ist doch der Beweis, dass ein Fried-
hofsangebot optimal kommuniziert werden 
kann und schnelle Erfolge erzielt.

Friedhöfe müssen handeln. Lösen Sie als 
Bestattungsunternehmen mit Ihrem En-
gagement den Impuls hierzu aus. Es ist 
einfach dringend notwendig, auch für die 
Zukunftstauglichkeit Ihres Bestattungsun-
ternehmens. Die Friedhöfe in Ihrem Ein-
zugsgebiet müssen einfach funktionieren 
und zum Qualitätsanspruch Ihres Unter-
nehmens passen.
 Mit den oben beschriebenen Medien er-
wischen Sie Ihre Friedhofverwaltungen auf 
dem richtigen Bein.
 Fordern Sie die Broschüre „Marketing für 
Friedhöfe“ und die 9er-Box mit den Bei-
spielbroschüren für Friedhöfe kostenlos an, 
um sich ein Bild von der Qualität und den 
Möglichkeiten zu machen.

 Bestellungen bitte an Markus Frieler,
 mf@erasmus1248.de, 0173-7383524

www.erasmus1248.de
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Tradition und Moderne in 
Einklang gebracht

Text: Stefanie Nerge
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An insgesamt fünf Standorten im Hunsrück steht das familiär geführte 

Bestattungsinstitut Caspar den Hinterbliebenen im Trauerfall zur Seite –

 und das seit inzwischen elf Generationen. 

 Diese besondere Unternehmensgeschichte, die vor 240 Jahren ihren Anfang 

nahm, bietet interessante Einblicke in die Entwicklung der Bestattungskultur. 

Die BestattungsWelt hat sich hierzu mit dem Geschäftsführer und 

Bestattermeister Jan Caspar zu einem Gespräch getroffen. 

10 BW 06.24
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Tradition und Moderne in 
Einklang gebracht

BW: Herr Caspar, erzählen Sie uns ein wenig 
über die Historie Ihres Unternehmens.
JC:  Gegründet wurde unser Haus im Jahr 
1784. Damals waren Schreinerei und Be-
stattungen eins, wie zu jener Zeit üblich. 
War jemand verstorben, wurde die Person 
aufgemessen, der Sarg in unseren Räumen 
geschreinert, und die Griffe und Beschläge 
wurden vom hiesigen Gemischtwarenhänd-
ler geliefert. Erst später sind die Bestattun-
gen immer mehr in den Vordergrund ge-
rückt. Mein Vater hatte den ersten kleinen 
Schritt getan – und ich habe den Betrieb 
dann relativ früh erweitert. Deshalb ha-
ben sich aus der anfänglichen Schreinerei 
mittlerweile zwei Unternehmen entwickelt,      
die Schreinerei meines Bruders und mein 
Bestattungsunternehmen. Wir sind bereits 
die 11. Generation.

BW: Wann entstand bei Ihnen der Wunsch, 
Bestatter zu werden?
JC: Ich bin bereits im Alter von 15 Jahren 
immer mit meinem Vater mitgefahren und 
habe den Alltag des Bestatters früh kennen-
gelernt. Da bin ich wohl quasi „hineinge-
wachsen“. Während mein Bruder sich zu-
nehmend auf die Schreinerei konzentrierte, 
stellte sich für mich schnell heraus, dass ich 
lieber als Bestatter im Einsatz bin. 

BW: Sie sind heute mit fünf Filialen an un-
terschiedlichen Standorten im Hunsrück für 
die Menschen da – und zwar in Simmern, 
Argenthal, Mengerschied, Gemünden und 
in Rheinböllen.   
JC: Ja, das stimmt. Alle Filialen wurden von 
uns aufgebaut, an zwei Standorten haben wir 
Kollegen übernommen. Bei der Einrichtung 

haben wir auf eine moderne Ausstattung ge-
achtet: Die Kunden sollen sich bei uns wohl 
fühlen, wie zu Hause im Wohnzimmer.

BW: Gibt es besondere Räumlichkeiten?
JC: Es ist uns wichtig, dass sich die Angehö-
rigen Zeit nehmen für ihre Entscheidungen 
und Zeit für ihren Abschied. In Simmern 
stehen ein Ausstellungsraum sowie zwei 
Räume für ungestörte Beratungen zur Ver-
fügung. Darüber hinaus haben wir für die 
Verabschiedung im privaten Kreis zwei Ab-
schiedsräume eingerichtet. 

Der fürsorgliche Umgang 
mit den Hinterbliebenen 
und mit den Verstorbenen 
steht für uns an oberster 
Stelle.

11BW 06.24



 Trauerfeiern mit bis zu 60 Gästen kön-
nen in unserer modernen Trauerhalle statt-
finden. Und außerdem gibt es in Simmern 
auch unser eigenes Trauercafé, in dem wir 
bis zu 40 Personen bewirten können. 

BW: Gibt es derzeit weitere Pläne zur Ex-
pansion?
JC: Wir sind ein junges Team und stets 
aufgeschlossen. Konkrete Pläne für die Zu-
kunft gibt es hier momentan jedoch keine. 

BW: Auf Ihrer Website gibt es einen Teaser 
„Aufrichtige & individuelle Beratung“. Was 
verstehen Sie unter „aufrichtig“?
JC: Wir sind Berater und keine Verkäufer. 
Wir stellen den Hinterbliebenen alle Mög-
lichkeiten rund um die Gestaltung von Be-
stattung und Trauerfeier vor. Wir respektie-
ren jedoch ihre eigenen Entscheidungen. 

BW: Wie wichtig ist Ihnen Tradition?
JC: Uns ist es sehr wichtig, die Tradition mit 
der Moderne zu verschmelzen. Als Beispiel: 
Bei uns in der Region werden ca. 80 Prozent 
der Beisetzungen von einem Pfarrer durch-
geführt. Das ist bei uns Tradition. Unsere 
Dekorationen sind jedoch sehr modern und 
immer auf das Leben des Verstorbenen aus-
gerichtet. Besonders heikel ist das Thema 
der Musikauswahl. Die ist des Öfteren sehr 
modern und ausgefallen – und da muss der 
ein oder andere Pfarrer dann eben durch. 
Auch wenn ihm das nicht gefällt.

BW: Wie viele Mitarbeiter haben Sie? Wie 
würden Sie mit einem Wort Ihr Team be-
schreiben?
JC: Wir haben ein engagiertes Team von der-
zeit 19 Mitarbeitern, darunter ein Azubi. Als 
Beschreibung würde ich sagen „respektvoll“ 
– der fürsorgliche Umgang mit den Hinter-
bliebenen und mit den Verstorbenen steht 
für uns an oberster Stelle. 

BW: Welche besonderen Service- und 
Dienstleistungen machen Ihr Unternehmen 
außerdem aus?
JC: Die individuelle Gestaltung von Trauer-
feiern liegt uns am Herzen. Hier vielleicht 
ein paar Beispiele: Ein Traktorliebhaber hat-

te einen besonderen Bully Oldtimer. Den 
haben wir vor die Trauerhalle auf den Fried-
hof gefahren und zur Trauerfeier die Urne 
auf die Motorhaube gestellt – die gesamte 
Blumendekoration erfolgte um den Traktor 
herum.
 Bei einem Landwirt aus der Region ha-
ben wir die Trauerhalle quasi zur Scheune 
umgebaut mit vielen Strohballen, Arbeits-
instrumenten, und der Sarg wurde auf die 
Strohballen gestellt.
 Bei einer anderen Trauerfeier haben wir 
die Lieblingsbücher der Verstorbenen aus-
gelegt, und jeder Gast durfte sich ein Buch 
mitnehmen als Erinnerung.
 Als einen besonderen Service sehe ich 
aber auch, dass wir digital zeitgemäß aufge-
stellt sind. Damit haben wir viel schnellere 
Reaktionszeiten, können Vorgänge zeitnah 
bearbeiten und unseren Kunden viele lästige 
Tätigkeiten abnehmen. Unsere Mitarbeiter 
sind alle mit einem Tablet ausgestattet, und 
jeder kann alle Vorgänge digital einsehen. 
So ist jeder über alles informiert.

BW:  Sie sind Bestattermeister. Was würden 
Sie jungen Menschen raten, die sich für die-
sen Beruf entscheiden möchten?
JC: Die jungen Leute haben oft falsche Vor-
stellungen, weil sie keinen Einblick in den 

Beruf haben. Ich kann nur sagen: Informiert 
euch, geht zum Bestatter und lasst euch die 
Arbeit zeigen. Es ist ein sehr facettenreicher 
Beruf, der viel persönliches Engagement, 
zeitliche Flexibilität und emotionale Stärke 
erfordert. 

BW: Wie sieht ein Beratungsgespräch zum 
Thema Bestattungsformen bei Ihnen aus? 
JC: Die Möglichkeiten sind sehr vielfältig. 
Wir haben mittlerweile sieben Bestattungs-
wälder in der Umgebung, und bei uns ist 
jede zehnte Bestattung eine Waldbestattung. 

BW: Sie arbeiten jetzt mit der ADELTA. 
FINANZ AG zusammen. Wann und wo 
hatten Sie hier den ersten Kontakt?
JC: Vor circa 10 Jahren lernten wir die Firma 
ADELTA.FINANZ AG kennen. In dieser 
Zeit hatten wir so gut wie keine Probleme 
mit offenen Rechnungen. Das hat sich al-
lerdings in den letzten Jahren verändert, so-
dass wir immer mit Zahlungsausfällen und 
verspäteten Zahlungseingängen rechnen 
mussten. Ich empfand es zunehmend unan-
genehm, Kunden spontan zu begegnen, de-
ren Rechnungen unbezahlt waren. Wir sind 
hier ein Dorf, da kennt man sich. Und man 
möchte unbefangen mit den Menschen ins 
Gespräch kommen. 
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 Aus diesem Grund haben wir uns in die-
sem Frühjahr für die Zusammenarbeit mit 
der ADELTA entschieden. Und ich kann 
nach dieser kurzen Zeit schon jetzt sagen, 
wie glücklich wir darüber sind, dass die-
se Last von uns genommen wurde. Ich bin 
wirklich stolz darauf, so einen starken Part-
ner an unserer Seite zu haben.

BW: Verraten Sie uns, welche Vorteile die 
Zusammenarbeit für Ihr Unternehmen und 
Ihre Kunden hat?
JC: Nun, die Entlastung im Zahlungsver-
kehr ist ein riesengroßer Vorteil, denn wir 
können uns auf das konzentrieren, was wich-
tig ist: Die Beratung und Betreuung unserer 
Kunden. Wir haben keine Zahlungsausfälle 
und müssen keine unangenehmen Telefona-
te mit den Hinterbliebenen wegen offener 

Suchen Sie nach einer Nachfolge, 
Beteiligung oder Kooperation für Ihr 
Bestattungsunternehmen? 
Oder möchten Sie sich stärker auf die 
Bestattungsarbeit konzentrieren, von 
administrativen Aufgaben entlastet?
Möchten Sie Ihr Unternehmen sichern 
in wirtschaftlich dynamischen Zeiten?

Suchen Sie nach einer Nachfolge, 
Beteiligung oder Kooperation für Ihr 
Bestattungsunternehmen? 
Oder möchten Sie sich stärker auf die 
Bestattungsarbeit konzentrieren, von 
administrativen Aufgaben entlastet?
Möchten Sie Ihr Unternehmen sichern 
in wirtschaftlich dynamischen Zeiten?

Als Teil der Ahorn Gruppe werden Sie im Tagesgeschäft 
entlastet und profi tieren von einer starken Unternehmens-
familie mit vielfältigen Möglichkeiten der Zusammenarbeit – 
von der Kooperation über die Beteiligung bis hin zur Nachfolge.

www.ahorn-gruppe.de/unternehmensnachfolge

„Als Teil einer starken Gemeinschaft 
kann ich mich viel mehr auf

die Angehörigen konzentrieren.“
Brigitte Semmler, CADO Bestattungen

So kann’s weitergehen.

Rechnungen führen – all das übernimmt 
die ADELTA. 
 Einige Kunden verstehen zwar nicht im-
mer auf Anhieb das Procedere, aber nach 
einer kurzen Erklärung läuft es problemlos. 
Im Übrigen hat auch die Bonitätsprüfung 
viele Vorteile. So kommt es schon einmal 
vor, dass Kunden direkt bar bezahlen, wenn 
keine Bonität vorliegt. 
 Ein hilfreiches Tool ist außerdem der 
ADELTA-Ratenrechner online – hier kön-

nen sich die Kunden, die eine Ratenzahlung 
in Anspruch nehmen möchten, direkt über 
die Höhe der Raten informieren. Diese ab-
solute Transparenz hilft, um Entscheidun-
gen zu treffen.  

BW: Würden Sie die ADELTA weiteremp-
fehlen? 
JC: Unbedingt. Ist übrigens schon passiert, 
meine Empfehlung ging an ein Kfz-Unter-
nehmen.

BW: Vielen Dank, Herr Caspar, für das 
Gespräch. Wir wünschen Ihnen für die Zu-
kunft alles Gute und melden uns sicherlich 
zum Jubiläum des 250-jährigen Bestehens 
des Bestattungsinstituts Capar wieder.

www.bestattungsinstitut-caspar.de
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IM RAUM

Legen Sie dieses Buch neben Ihre Ge-
danken. Diese Sammlung von möblierten 
Grundrissen umgesetzter Projekte mit 
Möbelentwürfen, Materialbeispielen, Farb- 
und Lichtkonzepten kann Ihre Planung vo-
rantreiben.

Um die höchst unterschiedlichen Funkti-
onen eines kompletten Bestattungshauses 
unter einen bezahlbaren und bequem sit-
zenden Hut zu bekommen, hilft nur ein Ar-
chitekt. Sollte dieser Gefahr laufen, erst bei 
Ihrem Richtfest in der Bestattungsbranche 
angekommen zu sein, unterstützen Sie seine 
Arbeit mit detaillierter Vorbereitung. Dieses 
Buch kann dabei helfen.
 In der Vorbereitungsphase sind die Ein-
flussmöglichkeiten hinsichtlich der Herstel-
lungskosten noch am größten. Diese Phase 

kann gar nicht intensiv genug von Ihnen 
durchlitten werden. Sie sollten diese Phase 
nutzen und es wagen, dass jemand von au-
ßen Ihre Wünsche kritisch hinterfragt. Die-
ses Buch kommt von außen.
 Insbesondere in der Neubauplanung gilt 
es, Fragen zu ertragen. Um 40 m² Abschieds-
raum reibungslos zu bedienen, werden nicht 
selten 200 m² Funktionsflächen unterschied-
lichster Art erforderlich. Warum für 40 Trau-
ergäste 350.000 € Rohbaukosten finanzieren, 
um die Gemeinde von etwas abzubringen, 
was sie gar nicht anders kennt? Dieses Buch 
gibt Antworten.
 Sollte Ihr Einzugsgebiet nach einem 
Trauercafé verlangen und für Sie ein Allein-
stellungsmerkmal bedeuten, bieten Sie es 
an. Sollten Sie es aber hinterfragen dürfen, 
hinterfragen Sie es. Eventuell fehlt Ihnen 
Personal und die notwendige Sterbezahl, um 
in Ihrer neuen Brötchenküche für minima-
len Gewinn aufwendig Stullen zu schmieren. 

Text und Grafik: 
Dipl. Ing. Architektur  Karsten Schröder

Dieses Buch zeigt Trauercafés.
 Eventuell entspricht eine Dreifach-Trauer-
halle ja genau dem, was Sie für Ihre Rituale 
benötigen und Sie vom Mitbewerber un-
terscheidet – aber entspricht es auch Ihrem 
Budget? Um eine solide Werkstatthalle in 

Lektüre für den Winterabend
Ein Leitfaden für Ihr Bauen.
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behagliche Abschiedsräume zu verwandeln, 
können immer noch bis zu 800 € / m² er-
forderlich werden. Haben Ihre ohnehin 
schlafenden Mitbewerber diese Investition 
tatsächlich verdient – oder ist ein professio-
nelles Upgrade Ihrer Außendarstellung nicht 
zielführender? Das Buch zeigt dieses Up-
grade.
 Ob es sich bei Ihrem Vorhaben um einen 
Umbau handelt, eine Erweiterung oder einen 
Neubau auf der grünen Wiese: Kaufen Sie 
sich rechtzeitig Rat. Lassen Sie einen Außen-
stehenden kommen, dem Sie Ihre Situation 
und Ihre Idee, damit umzugehen, vortragen. 
Mit Ihren Worten erklären Sie Ihren Bedarf. 
Wenn Sie Glück haben, sitzen Ihre Famili-

enangehörigen, bestenfalls auch Ihre engsten 
Mitarbeiter, gemeinsam mit Ihnen am Tisch. 
Ich verspreche Ihnen: Allein Ihre vagen Ziele 
einem Fachmann, lange im Vorfeld, zu for-
mulieren, ist Gold wert! Dieses Buch ist ein 
Fachmann.
 Dieses 80-seitige Raumbuch, mit sepa-
ratem Begleittext, enthält Neubau-Entwür-
fe, Entwürfe von Umbauten im Bestand, 
100stel Grundrisse aller Funktionsräume, ex-
emplarische Farb- und Lichtkonzepte, sowie 
zahlreiche Möbelentwürfe. Sie finden darin 
Ideen zur werbewirksamen Gestaltung Ihrer 
Außenfassade, mehrere verkaufspsycholo-
gisch optimierte Ausstellungsräume sowie 
praxisbewährte Produkte zur Umsetzung. 

Ein Anlagenkonzept zur Heizung, Be- und 
Entlüftung wird detailliert beschrieben. Da-
rüber hinaus enthält dieses Nachschlagewerk 
Anregungen zur Entwicklung Ihrer neuen 
Bildmarke und der Anwendung in allen Räu-
men Ihres Unternehmens. Aus diesem Buch 
fließt die Erfahrung von mittlerweile 342 ab-
geschlossenen Projekten in der Bestattungs-
branche. Dieses Buch kommt in DIN A3.
 Eine Mail im Dezember mit „Leitfaden“ 
im Betreff und Sie erhalten einen Bonus von 
25 Prozent.

www.2plus-konzeptionen.de

Karsten Schröder 
ist ein Unternehmensberater 
mit Architekturdiplom. 
Sein Projektportfolio 
umfasst mittlerweile 342 
kleinere, mittlere und große 
Planungsaufträge für die 

Bestattungsbranche. Mit seinem Lieblings-
produkt, dem „Ortstermin“, stößt er Projekte 
vor Ort an und schließt die Lücke zwischen 
dem meist branchenunerfahrenen Architekten-
team und dem Bestattungsunternehmen. Dies 
erhöht die Bestellqualität und verringert somit 
Baukosten.
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IM ÜBRIGEN

Liebe Unternehmerinnen und Unterneh-
mer, liebe Bewahrer einer stolzen Tradition, 
„Das einzig Beständige im Leben ist die Ver-
änderung.“ Heraklit von Ephesos, einer der 
scharfsinnigsten Denker der Antike, brachte 
diese Wahrheit auf den Punkt, die gerade 
für uns in der heutigen Zeit aktueller nicht 
sein könnte. Für viele Unternehmer im Be-
stattungsmarkt, einem der wenigen echten 
Wachstumsmärkte unserer Gesellschaft, hat 
diese Erkenntnis besondere Brisanz. Diese 
Branche, die für Werte und Beständigkeit 
steht, befindet sich inmitten eines massi-
ven Umbruchs. Denn während der Markt 
wächst, stehen zahlreiche Traditionsunter-
nehmen vor einem Dilemma: Viele finden 
keine Nachfolger in der eigenen Familie, 
viele Kinder der Gründergeneration wollen 
keine „24/7-Verpflichtung“ übernehmen. 
Die Zeiten ändern sich – doch in jeder Ver-
änderung liegt auch eine Chance.

Die Wachstumsbranche ohne Nachwuchs – 
wie passt das zusammen?
Viele Unternehmer, die einst mit Leiden-
schaft und Entschlossenheit ihr Bestat-
tungsinstitut aufgebaut haben, stehen nun 
vor einer Entscheidung: Was tun, wenn kein 
Nachfolger in der Familie bereitsteht? Die 
demografischen Veränderungen tun ihr Üb-
riges: Häufig gibt es schlicht keine Kinder, 
Neffen oder Nichten, die das Erbe antreten 
könnten. Dazu kommt, dass die Vorstellun-
gen der jungen Generation sich verändert 
haben. Ein Leben, das sich vollständig um 
den Betrieb dreht, ist für viele junge Men-
schen schlicht nicht mehr erstrebenswert.
 In dieser Situation stecken viele Bestat-
tungsunternehmen in einem echten Span-
nungsfeld: einerseits die Verantwortung ge-
genüber den Mitarbeitern und der Region, 
andererseits die Ungewissheit darüber, wie 
es weitergehen soll. Die Zeit drängt, und der 
Druck scheint erdrückend – doch genau hier 
liegt auch die Möglichkeit zum Aufbruch.

Abwicklung oder Aufbruch – eine Entschei-
dung, die nicht leicht fällt
Die Zeichen der Zeit erfordern Handlungs-
bereitschaft. Es gibt zwei grundsätzliche Op-
tionen: das Unternehmen aufzugeben oder 
einen passenden Käufer zu finden. Doch 
an wen genau sollten Sie verkaufen? Diese 
Frage ist für den Fortbestand Ihres Lebens-
werks entscheidend. Der Käufer bestimmt, 
wie sich Ihr Unternehmen entwickelt und 
welche Werte es in die Zukunft tragen wird.
Grob gesprochen gibt es drei Typen von 
Käufern, die für Bestattungsunternehmen 
infrage kommen:
 1.  Die Konzerne: Wenn Sie an einen Kon-
zern verkaufen, können Sie sicher sein, dass 
Ihr Betrieb sehr schnell in die bestehende 
Konzernstruktur eingegliedert wird. Es geht 
hier um Standardisierung, Effizienz und das 
Schaffen von Synergien – doch was dabei 
oft auf der Strecke bleibt, ist der persönliche 
Stil, die Individualität Ihres Unternehmens 
und dessen emotionaler Bezug zur Region. 
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Text: Jule Baumeister

Das einzig Beständige im Leben 
ist die Veränderung 

Warum Sie jetzt handeln müssen.!
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Die Sozialbindung, die Ihre Firma in der 
Region geschaffen hat, geht verloren. Das 
Unternehmen mag nach außen hin ein-
wandfrei weiter funktionieren, aber der in-
dividuelle, persönliche Charakter, für den es 
bekannt ist, wird oft ausgelöscht.
 2. Engagierte, qualitätsbewusste Un-
ternehmer bzw. Bestattungsunternehmer: 
Diese Käufergruppe, die die Fackel selbst 
weitertragen möchte, ist ideal für Traditi-
onsbetriebe, die ihre Seele und ihren regio-
nalen Bezug bewahren möchten. Hier trifft 
man auf Unternehmer und Bestatter, die 
das Lokalkolorit lieben und schätzen und 
den Wert des persönlichen Kontakts mit 
den Menschen vor Ort erkennen. Sie über-
nehmen die Werte und Eigenheiten, die Ihr 
Unternehmen auszeichnen, und lassen es in 
einer „Win-Win-Win-Situation“ aufblühen: 
Ihr ideelles Erbe bleibt gewahrt, die Region 
hat weiterhin einen starken, verlässlichen 
Ansprechpartner, und die Mitarbeiter, die 
aus der Region kommen, behalten ihre ver-
trauten Arbeitsplätze.
 3. Die jungen Bestatter oder Bestat-
terpaare: Diese Gruppe, die sich jung und 
dynamisch mutig selbstständig machen 
möchte, ist zahlenmäßig klein und schwer 
zu finden. Aber wenn Sie einen jungen Be-
statter oder ein engagiertes Paar finden, das 
sich mit Herzblut der Arbeit widmet und die 
Tradition Ihres Hauses fortführen will um 
dann ihr eigenes Baby daraus zu machen, 
dann haben Sie die Chance, die Seele Ihres 
Unternehmens in neue, engagierte Hände 
zu legen. Ein solcher Käufer könnte die idea-
le Lösung sein, aber die Wahrscheinlichkeit, 
diesen Typ zu finden, tendiert gen Null.

Die Fragen, die wirklich zählen
Bevor Sie sich auf die Suche nach einem 
Käufer machen, sollten Sie sich eine ganz 
persönliche Frage stellen: Was ist Ihre Hal-
tung zu Ihrem Unternehmen? Liegt Ihnen 
daran, dass es fortbesteht und blüht? Ist es 
Ihnen ein Herzensanliegen, dass Ihr Be-
trieb auch in neuen Händen gedeiht und ein 
stabiler Fels in der Brandung Ihrer Region 
bleibt?
 War das Unternehmen Ihre Leidenschaft, 
Ihre Berufung – oder war es für Sie stets eine 
pragmatische Angelegenheit? Fragen Sie sich 
selbst, wie Ihre Region Sie und Ihr Unter-
nehmen wahrnimmt. Sind Sie fest verwur-
zelt in der Gemeinschaft, ein wichtiger Teil 
des sozialen Gefüges? Oder könnten Sie das 
Kapitel auch mit einem klaren Schlussstrich 
beenden?
 Diese Fragen mögen unbequem sein, ja, 
sogar schmerzhaft. Aber sie sind entschei-
dend, um den richtigen Weg für die Zu-

kunft zu finden. Denn es macht einen gro-
ßen Unterschied, ob Ihnen am Fortbestand 
des Unternehmens liegt – oder ob Sie ohne 
Groll, aber mit dem Stolz, etwas aufgebaut 
zu haben, das Bestand hatte, das Kapitel 
schließen könnten.

Ein emotionales Erbe – 
oder ein pragmatisches Geschäft?
Falls Ihr Unternehmen für Sie mehr ist als 
ein Job, wenn es Ihr Baby ist und Ihre per-
sönliche Geschichte mit ihm verbunden 
ist, dann sollten Sie einen Käufer suchen, 
der bereit ist, die Werte und Traditionen 
fortzuführen, die Sie aufgebaut haben. Das 
bedeutet, einen Käufer zu finden, der Ihre 
Leidenschaft teilt und nicht nur die wirt-
schaftlichen, sondern auch die ideellen As-
pekte zu schätzen weiß.
 Oder sehen Sie die Dinge nüchtern und 
möchten die Verantwortung abgeben, um 
für sich selbst ein neues Kapitel aufzuschla-
gen? Auch das ist legitim – und vielleicht 
der beste Weg, um nach Jahrzehnten der 
Verantwortung die verdiente Ruhe zu fin-
den. Die Herausforderung liegt hier darin, 
mit Klarheit zu erkennen, welcher Käufer 
für Sie und Ihr Unternehmen der Richtige 
ist. Denn, so oder so: Der Name Ihres Un-
ternehmens wird weiterhin mit Ihnen und 
Ihrer Persönlichkeit verknüpft sein.
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SEEBESTATTUNG –
EINE GUTE ALTERNATIVE

www.reederei-huntemann.de

individuell   besonders   unvergesslich 

Familie Huntemann

wünscht Ihnen frohe Festtage 

und für 2025 alles Gute,

verbunden mit einem Dank für 

die gute Zusammenarbeit.

Nutzen Sie die Chance zur Veränderung – 
gestalten Sie Ihre Zukunft
Lassen Sie uns eines klarstellen: Verände-
rung ist nichts Bedrohliches. Im Gegenteil, 
sie ist das Leben selbst. Heraklit wusste es 
und Sie wissen es tief in Ihrem Herzen. Sie 
können mit Ihrem Unternehmen neue Wege 
beschreiten und es in neue Hände geben, 
die es in Ihrem Sinne weiterführen. Viel-
leicht ist es die richtige Zeit, sich von alten 
Gewohnheiten zu verabschieden und neue 
Möglichkeiten zu erkennen, die Sie bisher 
nicht in Erwägung gezogen haben.

Der Weg ist klar – nur Sie entscheiden, 
wohin er führt
Am Ende bleibt eine klare Botschaft: Han-
deln Sie. Lassen Sie nicht die Zeit oder den 
Markt für Sie entscheiden. Wenn Sie möch-
ten, dass Ihr Unternehmen fortbesteht, in-
vestieren Sie jetzt in die Zukunft, suchen Sie 
nach einem Käufer, der Ihre Werte teilt und 
Ihr Erbe in Ehren hält. Oder, wenn es das 
ist, was Sie wünschen, schließen Sie das Ka-
pitel, ohne Groll, aber mit Stolz.
 In jeder Krise liegt eine Chance, in jedem 
Ende ein neuer Anfang. Die Veränderung ist 
das Einzige, das bleibt – und sie wartet nur 
darauf, von Ihnen gestaltet zu werden.

www.baumeister-baumeister.de
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IM SERVICE

Ina Hannß
Regionalleiterin Vertrieb
ADELTA.FINANZ AG
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Factoring ist nicht zu verwechseln mit In-
kasso. Während ein Factoringunterneh-
men das Forderungsmanagement eines 
Bestatters als Ganzes übernimmt, wird ein 
Inkassounternehmen üblicherweise erst 
dann beauftragt, wenn es bei einzelnen 
Forderungen zu Zahlungsverzögerungen 
kommt. Dadurch verbleibt beim Inkasso 
die Forderung in der Bilanz des Bestat-
tungsinstituts. Beim Factoring hingegen 
werden die Forderungen an das Factoring-
unternehmen verkauft und von diesem 
zeitnah bezahlt, sodass der Bestatter in 
seiner Bilanz keine Außenstände mehr 
ausweist. 

In Deutschland gibt es ca. 767 zugelassene 
Inkassounternehmen mit und ohne Bran-
chenorientierung. Beim Factoring, also dem 
Forderungsankauf, gibt es mit zunehmender 
Beliebtheit und steigenden Zuwachsraten 
vielfach eine Spezialisierung auf bestimm-
te Branchen. In der Bestattungsbranche ist 
die ADELTA.FINANZ AG aus Düsseldorf  
spezialisiert und führend im Markt tätig.

Wie arbeiten Inkassobüros? 
Inkassounternehmen sind gewerbliche 
Geldeintreiber. Einige, meist große Unter-
nehmen beauftragen  Inkassobüros, um 
ihre gesamten Forderungen im außerge-
richtlichen Bereich bei ihren Kunden ein-
zutreiben. Das Inkassobüro handelt dann 
aufgrund einer Vollmacht sowie im Namen 
des Gläubigers. Das Risiko, die Forderung 
nicht realisieren zu können, verbleibt beim 
Gläubiger. Viele Bestatter hingegen beauf-
tragen Inkassobüros nicht für den gesamten 
Forderungseinzug, sondern nur für ihre 
überfälligen, angemahnten und nicht be-
zahlten Forderungen. 
 Die Inkassobranche leidet unter einem 
fragwürdigen Ruf, da neben seriösen In-

kassounternehmen auch unseriöse Geld-
eintreiber stehen, die mit rüden Methoden 
agieren, um hartnäckige Schuldner unter 
Druck zu setzen und auf diese Weise zur 
Zahlung zu bewegen. Seriöse Geldeintrei-
ber hingegen sind Inkassounternehmen, die 

sich an geltendes Recht und an die stren-
gen, im Rechtsdienstleistungsgesetz (RDG) 
normierten Auflagen und Bestimmungen 
halten. Gläubiger der Forderung bleibt der 
Bestatter, und das Inkassounternehmen 
handelt in seinem Namen. Die Kosten, 
d. h. der Verzugsschaden des gerichtlichen 
Inkassos, werden bei erfolgreichem Einzug 
auf den Schuldner abgewälzt. Ist ein Mahn-
verfahren aber erfolglos, so hat der Bestatter 
das Nachsehen. Er bleibt auf den Inkasso-
gebühren sitzen und hat den kompletten 
Ausfall zu tragen.

Wie arbeiten Factoringunternehmen? 
Unter dem sogenannten Factoring ver-
steht man den Ankauf offener Forderungen 
durch einen Factor wie etwa die ADELTA, 
die sich als Premiumdienstleister auf die Be-
stattungsbrache spezialisiert hat. Als Partner 
dieses Premiumdienstleisters verfügt der 
Bestatter sofort über die Beträge aus seinen 

Wo liegt der Unterschied zwischen 
Inkasso und Factoring?

Text: Ina Hannß

Eine Sicht auf die Bestatterbranche
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Wo liegt der Unterschied zwischen 
Inkasso und Factoring?

versendeten Forderungen, mit denen er seine 
Liquidität sichern kann. Beim Forderungs-
kauf erfolgt die Abtretung ohne Einschrän-
kungen, d. h., die ADELTA wird vollständig 
der neue Gläubiger, übernimmt damit auch 
das Mahnwesen und trägt ab sofort das volle 
Ausfallrisiko. Die Gebühr für den gesamten 
Abrechnungsservice bewegt sich im Allge-
meinen im Skontobereich und beinhaltet 
ergänzend zur sofortigen Auszahlung auch 
ein Dienstleistungspaket. Dieses enthält die 
Zahlungseingangsverbuchung, das Mahnwe-
sen, die gesamte Hinterbliebenenbetreuung 
in Nachlassangelegenheiten, Versicherungen 
oder Betreuungsverhältnissen. Darüber hi-
naus kann der Bestatter seinem Hinterblie-
benen eine Ratenzahlungsmöglichkeit bis zu 
36 Monaten sowie verlängerte Zahlungsziele 
anbieten. Da auch Sozialbestattungen ange-
kauft werden, wird auch dieser zeitaufwen-
dige Betreuungsaufwand von der ADELTA.
FINANZ AG übernommen. 

www.adeltafinanz.com

Bestatter 
nutzt Factoring

Bestatter nutzt nur 
gerichtliches Inkasso

Ausfallrisiko Ausfall trägt 
ADELTA.FINANZ AG Ausfall trägt der Bestatter

Verwaltungsarbeit
der Außenstände erledigt ADELTA.FINANZ AG bearb. der Bestatter selbst

Wer ist Gläubiger? ADELTA.FINANZ AG Bestatter

Außenstände in 
der Bilanz

in der Bilanz der 
ADELTA.FINANZ AG

in der Bilanz 
des Bestatters

Rechtsverfolgungskosten trägt ADELTA.FINANZ AG
trägt der Bestatter, falls Inkasso 
erfolgreich, Abwälzung der Ver-
zugsschäden auf den Schuldner

Teilzahlungsmöglichkeit schon ab Rechnungsstellung möglich
wenn gerichtliches Inkasso, 
Verhandlungsbasis zwischen 
Bestatter und Schuldner

Ergänzende 
Dienstleistungen

umfangreich in 
Gebühr enthalten keine

Gebühren
Provision im Skontobereich, mit der 
auch alle Dienstleistungen und das 
Ausfallrisiko abgedeckt sind

Inkassogebühr sowie bei Erfolglo-
sigkeit der Eintreibung zusätzli-
che Gerichtskosten
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IM DIALOG

5 Fragen an Ute Trops
Ute Trops ist bereits seit 24 Jahren bei  
Rapid Data und leitet seit 2022 mit Herz 
und Hingabe den Bereich Onboarding Mig-
ration. Zusammen mit ihrem engagierten 
Team ist sie verantwortlich für die Schulun-
gen der Rapid Data Kundinnen und Kunden 
zu den Online-Services – vom Abmelde-As-
sistenten bis zum Gedenkportal. Kurzum: 
Sie macht Bestatterinnen und Bestatter fit 
für die digitale Zukunft.
 Wir sprachen mit der 58-Jährigen über 
den Ablauf der Schulungen, die Bedeutung 
von Online-Services für die Bestattungs-
branche und erhielten wertvolle Tipps, wie 
man diese am effektivsten nutzen kann.

Wie laufen die Schulungen 
bei Rapid Data genau ab?
Unsere Schulungen sind so konzipiert, dass 
die Bestatterinnen und Bestatter so schnell 
wie möglich mit unseren Online-Services ar-
beiten können. In der Regel bieten wir vier 
Schulungseinheiten an, wobei die Termine 
jeweils im Vorfeld frei gewählt werden kön-
nen. Das Schöne daran ist: Niemand muss 
dafür extra anreisen. Wir machen alles per 
TeamViewer und Telefon, sodass die Teil-
nehmerinnen und Teilnehmer entspannt an 
ihrem eigenen Rechner die einzelnen Funkti-
onen mit uns durchgehen können.
 Die Initialschulung dauert etwa drei Stun-
den. Wir arbeiten im bereits aktivierten Kun-
den- und Service-Center, also direkt im Kun-
densystem. So sehen die Bestatterinnen und 
Bestatter sofort, wie der Online-Service in 
ihrer Umgebung aussehen wird. Wir beraten, 
welche Funktionen für das Bestattungshaus 
besonders sinnvoll sind und klicken durch 
die einzelnen Tools – Schritt für Schritt im 
Tempo der Teilnehmenden. Für die Einrich-
tung des Gedenkportals besprechen wir indi-
viduelle Wünsche, zum Beispiel zum Thema 
Farben und Bilder, bevor unsere Program-
mierer das Portal erstellen.
 Danach gibt es noch weitere, kürzere 
Schulungen. Da gehen wir dann detailliert 
auf das Erinnerungsbuch, den Trauerdruck 
und zuletzt auf das dann einsatzbereite Ge-
denkportal ein. Auf Wunsch bieten wir auch 

separate Schulungen für alle Mitarbeitenden 
des Bestattungshauses an.

Wie lange dauert es, bis man mit den 
Online-Services richtig arbeiten kann?
Das geht erstaunlich schnell. Die meisten 
Bestatterinnen und Bestatter können nach 
der ersten Schulung direkt loslegen. Der Ab-

melde-Assistent zum Beispiel bringt sofort 
eine spürbare Arbeitserleichterung und wird 
meist vom ersten Tag an genutzt. Nach ein 
bis zwei Wochen haben sich die meisten so 
weit eingearbeitet, dass sie auch mit den an-
deren Funktionen sicher umgehen können.
Sobald das Gedenkportal steht und im Ide-
alfall bereits auf der Startseite der Bestatter-
Website integriert ist, können auch gleich 
die ersten Gedenkseiten angelegt werden. 
Das ist schon allein deshalb sinnvoll, weil 
sich dadurch der Traffic auf der Website fast 
augenblicklich erhöht. Doch auch für die 
Trauernden sind die Gedenkseiten wirklich 
etwas Besonderes. Hier wird sichtbar, wie 
viele Menschen der Verstorbene berührt hat, 
was für die Angehörigen oft sehr tröstlich ist.

Was bringen diese Online-Services 
denn konkret?
Die Auswirkungen sind vielfältig und 
durchweg positiv. Für die Bestatterinnen 
und Bestatter bedeuten sie in erster Linie 
eine enorme Arbeitserleichterung und Zeit-
ersparnis. Darüber hinaus erhöhen die On-
line-Services die digitale Sichtbarkeit des 
Bestattungshauses deutlich. Die Reichweite 

Ute Trops Leitung Onboarding Migration bei Rapid Data 
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Die Zahlen sprechen für sich:
Volkery Bestattungen, Ochtrup

„Allein in den letzten 3 Monaten 
hatten wir über 26.700 Besucher 

auf unserem Gedenkportal. Unsere 
Gedenkseiten erschienen über 

360.000-mal in den Suchergebnis-
sen. Höchste Klickzahlen haben wir 
beim Suchbegriff ›Traueranzeigen 

Ochtrup‹, der sowohl auf unsere 
Gedenkseiten als auch auf unsere 

Startseite führt. Das ist für uns die 
beste Werbung!“ erzählt 

Martin Volkery.
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und der Traffic auf der Website steigen – 
da sind bis zu fünfmal mehr Seitenaufrufe 
keine Seltenheit. Und mehr Besucher auf 
der Website bedeuten natürlich auch neue 
Auftragschancen.
 Natürlich wirkt der Auftritt insgesamt 
auch professioneller und moderner. Was 
viele Kunden heutzutage ja auch erwarten. 
Vor allem das Gedenkportal spielt eine ent-
scheidende Rolle. Es ist wie die moderne 
Version der Todesanzeigen in der Tageszei-
tung und wird von Jung und Alt gleicher-
maßen genutzt. Im ländlichen Raum erset-
zen gut gepflegte Gedenkportale teilweise 
schon den Aushang der örtlichen Kirche.

Haben Sie Tipps und Tricks für den 
Umgang mit den Online-Services?
Mein wichtigster Tipp: Nutzen Sie auf jeden 
Fall unsere Schulungen! Unser Team unter-
stützt Sie unermüdlich bei der Einarbeitung 
und steht Ihnen jederzeit mit Rat und Tat zur 
Seite – per Videoanruf, Telefon oder E-Mail.
 Außerdem: Haben Sie keine Berührungs-
ängste! Die Benutzeroberfläche des Rapid 
Kunden- und Service-Centers ist intuitiv ge-
staltet und wirklich kinderleicht zu bedienen. 
Es gibt keine Abofallen, man kann nicht ver-
sehentlich Kosten auslösen und auch nichts 
kaputt machen. Alles ist rundum robust kon-
zipiert. Also, einfach ausprobieren.
 An vielen Stellen finden Sie zudem ein 
Fragezeichen-Symbol. Dahinter verbergen 
sich nützliche Hilfetexte zu den einzelnen 
Funktionen. Das Klemmbrett-Symbol mit 
Haken verweist auf unser Online-Schu-
lungscamp, wo Sie sich Schritt für Schritt 
fit machen können für die digitale Kunden-
betreuung – und alles noch einmal in Ruhe 

nachlesen können. Dort finden Sie sogar 
Formulierungshilfen, wie Sie Ihre Kundin-
nen und Kunden am besten auf Ihre neuen 
Online-Services aufmerksam machen kön-
nen.
 Und wenn Sie trotz allem noch Fragen 
haben, melden Sie sich einfach bei uns. Wir 
helfen Ihnen gerne weiter!

Was möchten Sie Bestatterinnen und Be-
stattern noch mit auf den Weg geben?
Zunächst einmal möchte ich meinen größ-
ten Respekt vor diesem Beruf zum Ausdruck 
bringen. Was Sie heute leisten müssen – von 
der Bürokratie bis zur Psychologie – ist schon 
enorm. Mein Wunsch ist, dass niemand da-
bei über seine persönlichen Grenzen hinaus-
gehen muss. Unsere Online-Services tragen 
dazu bei, dass Sie mehr Zeit für das Wesentli-
che haben: für die Menschen da zu sein.
Die Digitalisierung ist aus unserer modernen 
Zeit nicht mehr wegzudenken. Aber sie soll 
unterstützen, nicht ersetzen. Nutzen Sie sie 
als Werkzeug, um Ihre wichtige Arbeit noch 
besser zu machen. Wir sind für Sie da und 
gemeinsam schaffen wir das mit der Digita-
lisierung.

Vielen Dank für das Gespräch und das 
spannende Hintergrund-Wissen, liebe Frau 
Trops!

www.rapid-data.de

SO ERFOLGREICH STARTETEN 
DIESE BESTATTUNGSHÄUSER NACH 
DER SCHULUNG DURCH:

Digital fit geschult: 
Follmann Bestattungen, Bengeln 
Marco Follmann von Follmann Bestattungen aus 
dem ländlichen Bengeln nutzt das Rapid Data 
Softwarepaket powerordoMAX seit Juli 2022. 
Als Ein-Mann-Betrieb setzt er zunehmend auf 
Online-Services – ebenso wie seine Kundinnen 
und Kunden: „In unserer ländlichen Region wird 
das Gedenkportal immer mehr als Informations-
quelle genutzt“, berichtet Follmann. „Es ersetzt 
quasi den Aushang auf dem Friedhof, vor allem für 
Menschen, die keiner Kirche angehören.“ Kürzlich 
verzeichnete die Gedenkseite eines über 70-Jäh-
rigen mehr als 40 digitale Kerzen – ein Zeichen für 
die hohe Akzeptanz des Angebots.
 
In digitaler Bestform: 
Bestattungshaus Blecker, Adenbüttel 
Das Bestattungshaus Blecker in Adenbüttel setzt 
seit Oktober 2021 auf ebenfalls auf das Software-
paket powerordoMAX. „Die digitalen Angebote 
haben unsere Arbeit enorm erleichtert und wer-
den auch von unseren Kunden gut angenommen", 
berichtet Blecker. „Vor allem das Kunden- und 
Servicecenter sowie das Gedenkportal haben sich 
als wertvolle Ergänzungen zu unseren traditionel-
len Dienstleistungen erwiesen.“ Er betont auch die 
positiven Rückmeldungen der Angehörigen: „Viele 
schätzen die zusätzliche Möglichkeit, ihr Mitgefühl 
auszudrücken.“

scan mich

®

IKT Lenz GmbH & Co.KG
Niederrengse 1
51702 Bergneustadt
Tel:  02763 / 212 040
Fax: 02763 / 212 094
info@natururne.de
www.natururne.dewww.natururne.de
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Generationswechsel haben in der Branche 
Hochkonjunktur. Gleichzeitig ändern sich 
die Rahmenbedingungen für Bestattungs-
häuser mit beachtlicher Geschwindigkeit 
und es wächst die Zahl der Anbieter für 
Unternehmensnachfolge bzw. Unterneh-
menskauf. Dennoch zögern viele Bestatter 
mit einer Entscheidung zur Zukunft ihres 
Betriebs – zum Teil mit hohem Risiko. Wir 
sprachen darüber mit Dominik Kracheletz 
und Michael aus dem Siepen, sie haben 
2022 Die Bestatterfamilie GmbH gegrün-
det.

BW: Herr Kracheletz, welchen Hauptvorteil 
sehen Sie für den bisherigen Eigentümer bei 
einer Veräußerung des Betriebs an Die Be-
statterfamilie?
DK: Das mit viel Herzblut aufgebaute Un-
ternehmen wird unter dem bestehenden Na-
men und unter Beibehaltung der Tradition 

weitergeführt und die Kinder können, wenn 
gewünscht, weiter mitarbeiten. Gegebenen-
falls notwendige Innovationen und Moder-
nisierungen werden professionell umgesetzt.

BW: Müssten Ihnen dann nicht eigentlich 
die Interessenten die Türen einrennen?
DK: Generell können wir uns über Anfragen 
nicht beklagen. Wir stellen aber fest, dass 
viele Inhaberinnen und Inhaber sich viel zu 
spät mit der Thematik gründlich auseinan-
dersetzen. Oft steht dahinter die Hoffnung, 
dass die eigene Tochter oder der eigene Sohn 
das Geschäft weiterführen können, die sich 
aber selbst die Zukunft noch offenhalten 
wollen – bis es dann sehr spät ist. Und oft 
wird auch die Eignung falsch eingeschätzt.

BW: Wie meinen Sie das?
DK: Ein Bestattungsunternehmen zu füh-
ren, erfordert viele Fähigkeiten. Da müssen 
Unternehmergeist, Durchsetzungswille, 
Teamführungsqualitäten und Empathie 
zusammenkommen. Als Eltern haben wir 

ja – verständlicherweise – oft eine etwas 
weichgezeichnete Sicht auf unsere Kinder 
und übersehen schnell, dass nicht alle Vor-
aussetzungen gegeben sind. Und erst, wenn 
der Sohn oder die Tochter dann tatsächlich 
in die Verantwortung kommen und wir uns 
zurückziehen wollen, wird offensichtlich, 
dass das keine wirkliche Perspektive hat.

BW: Eine schwierige Situation – wie ist ihr 
beizukommen?
MadS:  Indem man frühzeitig offen mit den 
Kindern spricht und ihnen, wenn möglich, 
auch frühzeitig Verantwortung überträgt. 
Das muss nicht im eigenen Betrieb sein, son-
dern kann auch in einem anderen Kontext, 
wie einer eigenen kleinen Selbständigkeit, 
passieren. Wenn sich dann zeigen sollte, 
dass einige Qualitäten gegeben sind, aber 
eben nicht alle, dann ist gerade ein Zusam-
menschluss mit einem Verbund wie der Be-
statterfamilie sehr sinnvoll, denn Sohn oder 
Tochter müssen nicht die volle wirtschaftli-
che Last tragen und können ihre Fähigkeiten 

Handeln, bevor der Stuhl leer ist
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Nelli Olejnik

Christian Meier

Wert
schöpfer
Nachfolge lösen, Lebenswerk erhalten

So sehr man sich auch mit dem Bestatter-Dasein und dem 
eigenen Haus identifi ziert: Irgendwann stellt sich die Frage, 
wer den Betrieb in einer Weise fortführt, die man selbst für 
gut heißt. Und nicht immer lautet die Antwort: meine Kinder.

Für diese Herausforderung haben wir von der Bestatter-
familie die passende Antwort. Wir erwerben Ihr Unterneh-
men ganz oder in Teilen, aber führen Ihren Namen und Ihre 
Tradition weiter. Denn wir sind Bestatter von der Pike auf und 
möchten, dass Sie Ihr Lebenswerk in guten Händen wissen.

Wenn Sie sich also Gedanken über Ihre Unternehmensnach-
folge machen, dann lassen Sie uns miteinander sprechen. 
Selbstverständlich unter größter Diskretion. Damit Ihre mit 
Herzblut aufgebauten Unternehmenswerte erhalten bleiben 
– und erfolgreich in die Zukunft fortgeführt werden.

www.die-bestatterfamilie.de

Michael aus dem Siepen und Dominik Kracheletz

Alexandra Hölter

Bettina Ruoß Anja Wagner

im Rahmen einer unterstützenden Struktur 
entfalten. Analog gilt das übrigens auch für 
vielversprechende MitarbeiterInnen, die 
zwar eine Führungsrolle einnehmen, aber 
nicht hundertprozentig verantwortlich sein 
wollen oder können.

BW: Welche anderen Faktoren lösen bei In-
habern Verkaufsgedanken aus?
MadS: Häufig die Sorge um die eigene Ge-
sundheit. Wenn man viele Jahre Verstorbene 
abgeholt hat, streikt irgendwann der Körper. 
Aber trotzdem sitzen viele das zu lange aus, 
nach dem Motto: „Wird schon gut gehen 
…“ Wenn dann der Bandscheibenvorfall 
oder der Knieschaden da sind, ist das La-
mento groß. Auch mit der fortschreitenden 
Digitalisierung wollen sich viele ältere In-
haberInnen nicht mehr auseinandersetzen. 
Der daraus resultierende Modernisierungs-
stau führt schnell zu einer Reduzierung des 
Unternehmenswerts. Und schließlich sind 
da noch die neuen, ungewohnt beweglichen  

und aggressiven Mitbewerber. Statt die 
Herausforderung anzunehmen und mit 
der Zeit zu gehen, übernimmt dann 
schnell das Selbstmitleid die Führung und 
man geht in den Beschwerdemodus: „Wie 
können die das bloß machen, die nehmen 
uns ja mit fragwürdigen Methoden Kun-
den weg …!“

BW: Ihr Rat an nicht mehr ganz junge Be-
triebsinhaber?
DK: Realitäten anerkennen, besser früher als 
später die Fühler ausstrecken und nicht war-
ten, bis der Handlungsspielraum sehr gering 
geworden ist.

www.die-bestatterfamilie.de
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Was kann ein Rücken ertragen?

Die Gesundheit im Mittelpunkt: Das Unter-
nehmen Westhelle Köln bietet für Bestat-
ter ein umfangreiches Sortiment unter-
schiedlicher Hilfsmittel zur Schonung des 
Körpers. Die Reduzierung von Belastungen 
verhindert nachweislich Krankmeldungen.

Jeder Bestatter kennt die Problematik bei 
Todesfällen schwergewichtiger Verstorbe-
ner. Dieser besondere Einsatz ist zwar nicht 
alltäglich, kommt jedoch seit vielen Jahren 

immer mehr auf die Bestattungsunterneh-
men zu. 
 Das fängt bei der Abholung des Verstor-
benen an und geht weiter im Bestattungs-
unternehmen, wenn der Verstorbene hygie-
nisch versorgt, eingekleidet und in den Sarg 
eingebettet wird.
 Aufgrund der Vielzahl an Einflussfaktoren 
kann nicht allgemein beantwortet werden, 
welche Gewichte gehoben werden dürfen. 
Dies ist immer auf den Einzelfall abzustellen. 
Als Richtwert sind 40 bis 50 kg für Männer 
anzunehmen, für Frauen eine wesentlich ge-

ringere Belastung (laut den Empfehlungen 
der Berufsgenossenschaften). 
 Wenn man diese Fakten liest, wird jedem 
schnell klar, dass diese Empfehlungen von 
den Bestattungsunternehmen nicht einge-
halten werden können, da das zu bewälti-
gende Gewicht meist über 40 kg liegt. Sehr 
viele Krankschreibungen wegen Erkrankun-
gen der Lendenwirbelsäule sowie Bandschei-
benvorfälle durch Heben und Tragen sind 
die Folge. Daraus resultieren oft Ausfälle 
von Mitarbeitern – und dies über mehrere 
Wochen oder sogar Monate.

Text: Ariane Schnickmann
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SEEBESTATTUNGEN

Ob mit dem Kutter „Hauke“ oder
dem klassischen Fördeschiff
MS „Ol Büsum“.

Das ganze Jahr über, unabhängig 
von Gezeiten und mit natürlicher
Barriere durch Sandbänke 

Reederei H.G. Rahder GmbH  ·  Fischerkai 2  ·  25761 Büsum  ·  04834-93 81 11  ·  info@seebestattung-buesum.de

ab Büsum / Nordsee

Seit über 15 Jahren Ihr kompetenter
Partner für Seebestattungen ab
Büsum.

Das Team der Westhelle Köln GmbH freut sich auf 

Ihre Anfrage und unterbreitet Ihnen gern ein unver-

bindliches Angebot: www.westhelle-koeln.de oder 

persönlich unter Tel. 02247-9682564.

Rückenschonend arbeiten – 
Arbeitsausfälle verhindern
Aber was ist zu tun? Tragen und Heben 
gehören zum „Handwerk“ und lassen sich 
nicht verhindern. 
 Mit sinnvollen Maßnahmen, den richti-
gen Abläufen und Hilfsmitteln zur Vermei-
dung von Gefährdungen erleichtern Sie die 
tägliche Arbeit und helfen, die Gesundheit 
Ihrer Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen zu 
erhalten – eine aus unternehmerischer Sicht 
hervorragende Investition. 
 Das Unternehmen Westhelle Köln 
GmbH verfügt über ein umfangreiches Sor-
timent mit vielfältigen Möglichkeiten und 
Lösungen im Hinblick auf die Lagerung 
und das Heben von Verstorbenen.

 Gemeinsam mit seinen bewährten Part-
nern bietet es eine Vielzahl von Produkten 
an. Ganz gleich, ob es sich um ein großes 
Bestattungsunternehmen mit einem um-
fangreichen technischen Bereich handelt 
oder um den kleinsten Versorgungsraum: 
Hier gibt es Hilfe für jeden Bedarf.  
 Zum Beispiel ein Körperheber, installiert 
an einer verschieb- und lenkbaren Brücke 
oder einem fest montierten Deckenschie-
nen-System. Auf diese Weise können Per-
sonen von Raum zu Raum kinderleicht 
verschoben werden. Alle Modelle sind aus-
gerüstet mit einer Körpertrage, wahlweise in 

verschiedenen Ausführungen, und mit der 
passenden Lifter-Kassette bis zu einer Trag-
kraft von 400 kg.
 Die Produkte zeichnen sich stets durch 
eine hochwertige Verarbeitung aus und wur-
den aus jahrelanger Erfahrung im Bereich 
der Personen-Versorgung entwickelt.

8-Punkt-Lifterbügel

Gurte

Brücke
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Schwellenangst

Luisa Stömer und Eva Wünsch

Schwellenangst
Verlag Antje Kunstmann GmbH

Hardcover

288  Seiten

ISBN: 978-3-95614-606-0

Preis : € 34,00

Können wir anders und offen über den Tod und das Sterben sprechen? 
Wie können wir mit Schmerz umgehen und in Trauer füreinander da sein? 
Was passiert mit einem Körper, wenn er gerade stirbt, und warum ist die Redewen-
dung „im Tod sind alle gleich“ ein so großes Missverständnis?

In diesem außergewöhnlich illustrierten Buch schaffen Luisa Stömer und Eva Wünsch 
einen neuen Zugang in ein für viele schweres, tabuisiertes Thema: Obwohl das Sterben 
und der Tod zu den fundamentalsten menschlichen Erfahrungen gehören, haben wir 
beides heute weitgehend aus unserem alltäglichen Leben verdrängt – gestorben wird 
zu oft allein und in der Trauer werden wir auf uns selbst zurückgeworfen. „Schwellen-
angst“ leistet einen wichtigen Beitrag dazu, wie ein Gespräch über die Endlichkeit
 gelingen kann. Die Autorinnen sensibilisieren für die verschiedenen Bereiche, die mit 
dem Tod in Verbindung stehen: von biologischen Prozessen des Sterbens, der Auflösung 
eines Körpers, bürokratischen Hürden und Schlupflöchern über Trauer, die sich allen 
Phasenmodellen entzieht, und Wachstumsschmerzen bis hin zu unkonventionellen 
Bestattungen und gesellschaftlichen Ungleichheiten, die über den Tod hinausreichen.
Der Tod ist und bleibt beunruhigend, aber die Beschäftigung damit sorgt für Orientie-
rung, schärft die Wahrnehmung füreinander und lässt uns neu bewerten, was wirklich 
wichtig ist.

Luisa Stömer und Eva Wünsch

Annäherungen an einen anderen Umgang mit Sterben, Tod und Trauer

Endlich sind sie da: die neuen Friedhofsratgeber. 
In diesen neun Ausgaben dreht sich alles um den Fried-
hof, das Grab und die Bestattung. 

Ob Grabvorsorge, Hilfestellungen für die Trauerbewäl-
tigung, die ökologische und kulturelle Bedeutung des 
Friedhofs oder berühmte Grabstätten: Jede Version hat 
ihren eigenen inhaltlichen Schwerpunkt. Hier geht es 
um Themen, die die Menschen bewegen. Der Friedhof 
ist in ihrer Nähe. Er ist vor Ort – für alle gut erreichbar. 
Er bietet einen geschützten Raum inmitten der Stadt 
und eine Vielfalt an Grabstätten, deren Existenz viel-
leicht nicht jedem bewusst ist. 
 Diese hochwertigen Broschüren im DIN-lang-Format 
sind echte Sammlerstücke und bieten nicht nur eine 
hilfreiche Orientierung für die Leser: Sie stärken die 
Bindung zu Ihren Kunden, zu den Friedhofsverwaltun-
gen sowie zu Ihrer Region. Optimieren Sie die Qualität 
Ihres Angebots und Ihrer besonderen Beratungsleistun-
gen. Die Ratgeber können durch Ihren Firmenstempel 
individualisiert werden. 
 Neun Exemplare auf einen Streich: Bestellen Sie Ihre 
Musterbox am besten noch heute und lassen Sie sich 
gern von Markus Frieler beraten: 
mf@erasmus1248.de oder Tel. 0173-7383524

www.erasmus1248.de

Ach, du grüne 
Neune!
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PIETA DRESDEN 
2025

Ein kleiner Städtetrip im kommenden Mai in Richtung Elbflo-
renz? Eine gute Idee, denn hier findet vom 16. bis 17. Mai 2025 
die PIETA statt.

Die MESSE DRESDEN öffnet für die Bestattungsbranche mit 
der PIETA wieder ihre Tore. Sie sind herzlich eingeladen zur 13. 
Fachmesse für Bestattungsbedarf und Friedhofstechnik! 
 Seit der ersten Veranstaltung im Jahr 1996 hat sich diese Platt-
form als bedeutender und unverzichtbarer Treff für Bestatter, 
Friedhofs- und Krematoriumsbetreiber, Sarg- und Urnenherstel-
ler sowie Anbieter weiterer Produkte und Dienstleistungen eta-
bliert – und das weit über die Landesgrenze hinaus. Über 100 
Aussteller zeigen Innovatives und Bewährtes, praktische Lösun-
gen und Hilfestellungen – zugeschnitten auf die Bestattungs- 
und Friedhofsbranche. Darüber hinaus bietet die Veranstal-
tung ein vielfältiges Programm an interessanten Vorträgen und 
Workshops. Es gibt viel zu entdecken und viel zu besprechen: 
Die MESSE DRESDEN und die PIETA freuen sich auf Ihren 
Besuch!

www.pieta-messe.de

Save the date

IM GESCHEHEN

Nach zwei Jahren ist es bald wieder so weit: Die FORUM BEFA 
HAMBURG lädt am 28. und 29. März 2025 in die Hansestadt 
auf das Hamburger Messegelände ein. 

Die Fachbesucher und die Aussteller erwarten zwei spannende 
Messe-Tage mit Innovationen, Trends, neuen Technologien und 
modernen Dienstleistungsangeboten für die Bestattungsbran-
che. Der persönliche Austausch und das Networking mit füh-
renden und erfahrenen Herstellern sowie mit neuen Anbietern 
sind durch nichts zu ersetzen. 
 Selbstverständlich werden auf der FORUM BEFA HAM-
BURG auch dieses Mal wieder interessante Fachvorträge und 
Workshops angeboten, die den Besuchern wertvolle Hilfestel-
lungen und praxisorientierte Lösungen bieten.
 Um der steigenden Ausstellerzahl gerecht zu werden, fin-
det die FORUM BEFA HAMBURG nun in der Halle A3 der 
HAMBURG MESSE statt. Diese ist logistisch optimal ausge-
stattet und aufgrund der zentralen Lage für Besucher und Aus-
steller auf unkompliziertem Wege erreichbar. 
 Das Team der FORUM BEFA freut sich auf Ihren Besuch. 

hamburg2025.forum-befa.de

FORUM BEFA 
HAMBURG 2025

Save the date

BESTday Januar 2025
Die Veranstaltung für die Bestattungsbranche kommt am 29. Januar als Webinar zu Ihnen 
ins Büro oder nach Hause! Freuen Sie sich auf spannende Vorträge und wertvolle Anregungen 
der Experten  – das alles ist mehr als Gold wert. 

Anmeldung und weitere Informationen unter www.bestday-original.de
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WOLF Bestattungswagenausbau 
in Edelstahl  |  mod. Holzdekor  |  gesteppter Lederoptik und LED Beleuchtung 

2 Bahnensystem  |  einzeln ausfahrbar  |  2 große Schubkästen  |  Drehteller und Sarghalterung  
beleuchtete Gardinen – Sonnenstrahlen  |  Neuwagen netto ab 59.900 € 

sofort lieferbare 
Vito Bestattungswagen

Metalliclackierung
Automatik

Klimaanlage
ILS LED mit Kurvenlicht

Komfortsitze mit Armlehnen
17“ Alufelgen mit Breitreifen

JAHRESENDSPURT: JETZT NOCH FAHRZEUGE ZUM SONDERPREIS KAUFEN!

Bestattungswagen WOLF OHG  |   Südstraße 5–7  |  57632 Eichen
+49 170 7722320  |  info@bestattungswagen-wolf.com  |  www.bestattungswagen-wolf.com

SCHNELL 
SEIN 

IST JETZT 
GÜNSTIG!
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BESTday

Die Veranstaltung für 
Bestatterinnen und Bestatter

29.01.2025  WEBINAR
www.bestday-original.de

Besuchen Sie unseren Stand auf der FORUM 
BEFA Hamburg im März 2025! 

Friedhofsverwaltungstag

Termine und Infos unter:
www.friedhofsverwaltungstag.de

Termine

 2 Daxecker Holzindustrie GmbH

  www.daxecker. at

  5 Agentur Erasmus A. Baumeister

  www.erasmus1248.de

 7 PUR Solutions GmbH

  www.nanogermany.de

 8 Messe Dresden Pieta

  www.pieta-messe.de

 9 Seebestattungs-Reederei Albrecht

  www.seebestattung-albrecht.de

 11 Wormstall Bürotechnik

  www.wormstall-bt.de

13 Ahorn AG

  www.ahorn-ag.de

15 Leonard Goetz Nachf.

  www.goetz-1849.de

 17 Reederei Huntemann GmbH

  www.reederei-huntemann.de

 19 Linn Sprachverstärker 

  www.linn-sprachverstaerker.com

 21 ikt Lenz GmbH & Co. KG 

  www.natururne.de

 23 Fameco GmbH

  www.die-bestatterfamilie.de

 25 Reederei H. G. Rahder GmbH

  www.seebestattung-buesum.de 

 26 RuheForst GmbH

  www.ruheforst.de

 29 Wormstall Bürotechnik

  www.wormstall-bt.de

 29 Bestattungswagen Wolf OHG

  www.bestattungswagen-wolf.com

 30  Ralf Krings Licht & Leuchter 

  www.licht-leuchter.de

Bitte beachten Sie: Die nachfolgenden Termine können wir nur unter Vorbehalt veröffentlichen. 
Bitte informieren Sie sich zum aktuellen Stand der Veranstaltungen über die jeweilige Internetseite.

31 ADELTA.FINANZ AG

  www.adeltafinanz.com

32 Rapid Data GmbH 

  www.rapid-data.de

Beilagen

ADELTA.FINANZ AG

www.adeltafinanz.com

FORUM BEFA GmbH & Co. KG

www.forum-befa.com

Inserenten

Fachmessen

28.03.–29.03.2025 
FORUM BEFA Hamburg
www.forum-befa.com

16.05.–17.05.2025 
LEBEN UND TOD, Bremen
www.leben-und-tod.de

16.05.–17.05.2025
PIETA DRESDEN
www.pieta-messe.de 

Weitere Highlights

Museum für Sepulkralkultur, Kassel
Dazwischen. Du, das Leben 
und die Endlichkeit
bis 16.02.2025
Weitere Ausstellungen und 
Veranstaltungen: 
www.sepulkralmuseum.de

Analogtheater
SAVE THE PLANET – 
KILL YOURSELF
Kirche der Selbstauslöschung 
22.01.–26.01.2025
www.analogtheater.de

Leichenwagenmuseum, Neuenrade
Öffnungszeiten: jeden Samstag, 
von 12–16 Uhr 
www.leichenwagenmuseum.de
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All unseren Kund*innen und Geschäftspartner*innen sagen wir vom Team ADELTA.FINANZ AG 
für die gute und vertrauensvolle Zusammenarbeit im vergangenen Jahr ein richtig großes 
und dickes Dankeschön. Von ganzem Herzen ein ruhiges und besinnliches Weihnachtsfest 
und alles Gute für 2025.

FROHE WEIHNACHTEN
und ein gesundes neues Jahr

Nehmen Sie direkt mit uns Kontakt auf: 

Marc-Chagall-Straße 2 | 40477 Düsseldorf | Tel.: 0211 355 989-0 | info@adeltafinanz.com

www.adeltafinanz.com

20Jahre

ÜBER

ADELTA.FINANZ AG
KOMPETENZ IM

ABRECHNUNGSSERVICE



Überall auf Auftragsdaten zugreifen

Formulare automatisch ausfüllen

Termine und Aufgaben verwalten

Gedenkportal, Musik u. v. m. nutzen

Alles aus einer Hand: Bestattersoftware plus digitale Trauerfallservices 
Jetzt unverbindlich beraten lassen: +49 451 619 66-0  
 www.rapid-data.de

 „powerordoCLOUD – eine der besten 
Entscheidungen unseres Lebens!“
Katharina & Timo Merkle | Gengenbacher Bestattungshaus


