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Liebe Leserin,
lieber Leser,

die Bedeutung der Trauerrede wird leider immer wieder unterschatzt. Dabei hat
sie doch eine tragende Rolle bei einer Verabschiedung.

Den Angehérigen ist das oft gar nicht so bewusst. Nicht selten kommt es dann
zu einer Ansprache, die mit dem verstorbenen Menschen wenig zu tun hat - und
die Enttauschung ist grof.

Wie kann das vermieden werden? Zum einen sollten die Hinterbliebenen dazu
animiert werden, sich Gedanken zu machen, wenn méglich gemeinsam mit der
Familie und oder auch im engen Freundeskreis. Oft sind es die kleinen Anek-
doten, die fiir Momente des Trosts sorgen. Der berufliche Werdegang des
Verstorbenen steht nicht im Vordergrund - eher sein Charakter, seine Starken
und Schwachen, seine Interessen, prégende Erfahrungen sowie nahestehende
Menschen und Wegbegleiter.

Ob geistlich oder weltlich: Ein guter Trauerredner nimmt sich fir Gesprache Zeit,
beriicksichtigt besondere Wiinsche und gestaltet seine Rede individuell und
nicht nach Schema F. Dabei kann einer der gewahlten Musiktitel das Gesagte
zum Abschluss unterstreichen. Angehérige kénnen aulRerdem ermutigt werden,
selbst das Wort zu ergreifen. Mut kann manchmal tréstlich sein.

Herzlichst

Ihr BestattungsWelt-Team

Britta Schaible Nicola Tholen
Redaktion Projektleitung
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Uber die Méglichkeiten

rechtzeitiger

ErziehungsmaBnahmen

Uber 90 Prozent der Feuerbestattungen finden mit
den beiden giinstigsten Sargmodellen statt.

Die Trauerfeiern mit Sarg sind riickldufig. Individu-
elles Abschiednehmen ist oft nur noch in tragischen
Fillen erwiinscht. Ganz personliche Rituale von Hin-
terbliebenen, die einen geliebten Menschen verloren
haben, sind selten. Wenn sie jedoch vorkommen,
dann sind sie richtig gut. Davon brauchen wir mehr.
Die Bestattung und deren Qualitit entwickeln sich
seit {iber zwanzig Jahren immer weiter nach unten.
Der Bestattung ist die Position des Statussymbols
abhandengekommen. Der hochqualitative Traditi-
onsbestatter wird in Zukunft nichts mehr mit Entsor-
gungsbestattungen zu tun haben. Wie schon in vorhe-
rigen Artikeln beschrieben, wird es tiglich wichtiger,
dass ein Bestattungsunternehmen sich rechtzeitig auf
die Zweiteilung des Marktes einrichtet. Die untere
Hilfte der Bestattungen in Deutschland wird immer
weiter abstiirzen, qualitativ und umsatztechnisch, das
ist nicht zu verhindern. Die obere Hilfte muss recht-
zeitig ausgebaut werden, damit es weiter erfolgreich

sein wird, Bestattungen zu verkaufen, qualitativ und
umsatztechnisch. Es gibt genug Familien in Deutsch-
land, die sich eine individuelle Bestattung leisten
kénnen und/oder kénnten. Das ist wunderbar an der
schnell wachsenden Menge der Vorsorgekunden zu se-
hen, die grofle Summen auf den Tisch legen. Ob die
Menschen das Geld im Vorsorgebereich haben oder
bei einer aktuellen Bestattung, ist doch gleich. Die
Bestattung muss wieder den Status bekommen, den
sie iiber Jahrtausende weltweit hatte. In unserer Kon-
sumgesellschaft lasst sich alles verkaufen, wenn es ein
bestimmtes Image transportiert, es angesagt ist, Zeit-
geist vermittelt, modern oder tatsichlich sinnvoll ist.
Jedes Produke kann richtig transportiert zum ,Will
ich haben“-Produkt werden. Werte wie Tradition und
Familie sind den Deutschen gerade sehr wichtig. Ge-
nau zwischen diesen beiden Werten ist die Bestattung
platziert. Eigentlich miisste die Zeit doch gut sein fiir
individuelle Bestattungen in den Familien, die es sich
leisten kénnen. Ein Bestattungsunternehmen muss
die Familien heute mit beeindruckenden Ideen, mit
groflartigen Leistungen, mit iberraschenden Produkten

Text:
Erasmus A.Baumeister

Seebestattungen ab Cuxhaven/Nordsee -Die Reederei Ihres Vertrauens-

Informationen liber Seebestattungen
und Gedenkfahrten zum Todestag
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und einem Feuerwerk aus Ritualen in guten
Zeiten erreichen, damit sich die Qualitit der
Individualbestattungen weiter positiv entwi-
ckelt. Die Bestattungsbranche erhilt sich so
den guten Kunden von morgen.

Das Antiprodukt Bestattung

aus der Nische holen

Die Familie, die heute den verstorbenen
Opa individuell bestatten ldsst, wird das
in zehn Jahren mit Oma auch so machen.
Aus diesem Grund ist es absolut notwen-
dig, sofort zu handeln. Es darf nicht sein,
dass der Kunde, mangels Information zum
Thema Bestattung, immer mehr durch die
Sorge vor den Kosten geleitet wird. Wir
werden nie wieder die ,Geld spielt keine
Rolle“-Bestattungen der 60er-, 70er- und
80cr-Jahre erleben. Und genau das soll es
auch nicht sein. Sondern wir brauchen die
Bestattung 2023, ohne den Markt zu revo-
lutionieren, wir miissen ihn schnell weiter-
entwickeln. Ein Bestattungsunternehmen
darf sich den Markt nicht von den Kunden
machen lassen. Der Kunde, der vielleicht
zuletzt vor zwanzig Jahren mal bei einem
Bestattungsunternehmen war, hat natiirlich
keine Ahnung, was heute moglich ist. Er
kennt weder die Produkte noch die Dienst-
leistungen, und iiber persénliche Rituale hat
er sich auch keine Gedanken gemacht. Ein
Bestattungsunternehmen verkauft nun mal
das unattraktivste Produkt auf dieser Welt.
Die Leistungen unserer Branche sind keine
Alltagsprodukte. Die potenziellen Kunden
haben zu selten Kontakt mit einem Bestat-
ter, sodass sie das Leistungsspektrum kaum
kennen. Das Ziel muss sein, dass die Men-
schen nicht mehr sofort erzihlen, wie be-
scheiden die Oma war, sondern im Bestat-
tungshaus mit eigenen Ideen eintreffen, weil
sie sich in der Familie mit den Themen Tod,
Trauer und Sterben auseinandergesetzt ha-
ben. Je mehr ein Bestattungsunternehmen
in die Kommunikation mit den Kunden
von morgen geht, umso besser werden sich
Umsatz und Ertrag pro Auftrag entwickeln.
Ein Bestattungsunternehmen entertaint
heute die Kunden von morgen. Dem Anti-
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produkt Bestattung muss viel um den Hals
gehiingt werden, damit es fiir die Zielgrup-
pe interessant ist. Die Zielgruppe muss das
beeindruckende Leistungsspektrum eines
Bestattungshauses heute kennen und ver-
stehen, damit es morgen, in 5 oder 15 Jah-
ren eine individuelle Bestattung beauftragt.
Als Bestattungsunternehmer kann man so
ziemlich alles bestimmen, nur nicht den
Zeitpunke des Todesfalls. Jeder Tag, der ver-
geht, bis ein Bestattungsunternechmen in die
Kommunikation mit der Zielgruppe tritt,
schwiicht den Markt von morgen.

Und Action!

Alle Medien, die ein Bestattungsunterneh-
men zur Kommunikation nutzen kann,
miissen so lebendig sein, dass die Menschen
sich gern damit beschiftigen. Ob Inter-
netprisenz, Anzeigen, Schaufensteraus-
stellungen, Broschiiren, Veranstaltungen,
Imagefilm, Beratungsunterlagen, Vortrige,
Kooperationen, Fotos, Dekorationen, Pla-
kate, Sponsoring etc.: Es muss modern sein,
dem Zeitgeist entsprechen, um so zum ,Das
will ich wissen“-Produkt zu werden.

Filme und bewegte Bilder
gehoren heutzutage zu einem
guten Marketingkonzept dazu.

Ein Unternehmen kann damit
viel bewirken - insbesondere
ein Bestattungsunternehmen.

Mit einem guten Imagefilm — Linge etwa
2 bis 2,5 Minuten — kann ein Bestattungs-
haus Menschen erreichen und begeistern.
Die Zielgruppe muss nicht lange Texte le-
sen: Bewegte Bilder sind viel schneller zu er-
fassen. Mit einem Imagefilm kénnen blitz-
schnell Vorurteile und Berithrungsingste
abgebaut werden. Die Bestatterfamilie und
das Team werden als ganz normale Men-

schen ohne Gruselfaktor transportiert. Das
Google-Ranking der Website wird besser,
weil Google Individualfilme positiv bewer-
tet. Zu allem, was heute verkauft wird, ob
Rasenmiher oder Zahnpasta, gibt es einen
Film. So eben auch zur Bestattung und
zum Bestattungsunternehmen. Der Image-
film wird kostenlos bei YouTube eingestellt
und steigert die Besucherzahlen auf der ei-
genen Website. Der Film wird als Link in
die E-Mail-Signatur des Bestattungsunter-
nehmens eingebaut und so in die Welt ver-
schickt. Der Film dient als Basis fiir Social-
Media-Aktivititen. Ein Imagefilm liuft im
Schaufenster als Endlosschleife. Ein Film
kann die Einleitung zu einem Vortrag oder
einer Veranstaltung sein. 2 bis 2,5 Minuten
schafft jeder, aber eine DIN-A4-Seite Text
schafft heute kaum noch einer. Ein Film ist
der einfachste Zugang zu den Leistungen
eines Bestattungsunternechmens fiir Men-
schen, die gerade keine Bestattung beauf-
tragen miissen, fiir die Kunden von morgen.
Der Imagefilm ist hier nur ein Beispiel fiir
zeitgemifle Kommunikation. Beispiele un-
ter www.erasmusl1248.de.

Kleine Erklirfilme, in denen die wich-
tigsten Fragen der Hinterbliebenen kurz
und biindig — und vor allem durchweg sym-
pathisch und professionell beantwortet wer-
den, steigern die Qualitit und das Ranking
Threr Internetseite innerhalb kiirzester Zeit.
36 Erlauterungsfilme finden Sie zum Bei-
spiel auf www.bestattungen-wielens.de. Die-
se Filme kénnen auch Ihre Internetprisenz
veredeln und den Einstieg in das Antithema
Bestattung so leicht machen wie sonst nir-
gendwo. Der Film ist das Medium, das am
einfachsten zu konsumieren ist. Diese Filme
kénnen auch im Social-Media-Bereich ein-
gesetzt werden. Fordern Sie hierzu ein un-
verbindliches Angebot bei Kathrin Bischoff-
Berger an unter: kab@erasmus1248.de

Ohne eine aktive Kommunikation, die
spétestens heute startet, ruiniert sich die Be-
stattungsbranche den Markt von morgen.

Wie das geht, erzihle ich Thnen gern.

www.erasmus1248.de



RuheForst Bell am Laacher See

Bestattungswald und Klimaschiitzer! § |

Am 13. Juli 2023 wurde der mittlerweile der 82. RuheForst in M

Deutschland, im Norden von Rheinland-Pfalz, der RuheForst Bell am &

Laacher See, eroffnet.

In Bell ist der erste Waldfriedhof im Kreis Mayen-Koblenz, der

offentlich @ber die Grenzen von Bell hinaus genutzt werden kann,

auf dem sogenannten Andachtsplatz des RuheForstes offiziell seiner

Bestimmung iibergeben worden.

Die Tatsache, nicht nur fiir verstorbene Angehdrige einen Platz zu

finden, sondern auch bereits zu Lebenszeiten fiir die Zeit ,,danach”

vorzusorgen, macht den Beller RuheForst aus Sicht Gemeinde so

interessant.

In Bell ist man davon iiberzeugt, dass man dem starkeren Wunsch der Bevdlkerung nach einer einfachen und wenig
aufwendigen Bestattungsform, so ein zusatzliches Bestattungsangebot anbieten kann. Die Ortsgemeinde sieht daher im
RuheForst keine Konkurrenz zum ortlichen Friedhof, sondern eine Bestattungsalternative.

Der RuhefForst Bell am Laacher See ist der erste Bestattungswald, in dem die Klimaschutzleistungen eines RuheForstes
berechnet wurden. Das Ergebnis dieser Berechnung sagt aus, dass ein RuheForst neben seiner Funktion als
Bestattungswald, zusatzlich auch noch ein Klimaschitzer ist. Denn im Verlauf seiner 100-jahrigen Laufzeit speichert er im
Eroffnungsjahr 2022 420 Tonnen (02 Aquivalente pro Hektar. Diese Speicherleistung erhéht sich bis zum Jahr 2122 auf
543 Tonnen. ,Mir dieser Zusatzleistung geht der RuheForst Bell am Laacher See neue Wege, die Bestattungswalder
umweltpolitisch neu bewerten lassen”, so Jost Arnold, der Geschaftsfiihrer der RuheForst GmbH.

T _-.“-hll—‘"'m :.-:. 'i:... ‘ .

Waldbestattung im RuheForst®.

s “ Hier finden Sie den
@z RuheForst®-Standort in Ihrer Nahe:
www.RuheForst.de

Wir sind far Sie da: RuheForst GmbH (verwaitung)
Marktplatz 11, 64711 Erbach, Deutschland
Telefon: (06062) 95 92-50

iy E-Mail: kontakt@ruheforst.de

RuheForst®. Ruhe finden.

Bayern
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»Ole miissen sich einmal vorstellen:
Ich habe noch nie eine Mahnung geschrieben!”

Die BestattungsWelt im Interview mit Nadine Lehnert,

Text:Melanie O'Grady

Das Bestattungshaus Korschat, in zweiter
Generation gefiihrt von Nadine Lehnert,
nutzt seit 2011 das Factoring-Angebot der
ADELTA.FINANZ AG. Nachfolgend spricht
Nadine Lehnert tiber den Beruf des Bestat-
ters, die Herausforderungen der Bestat-
tungsbranche und ihre Erfahrungen mit
ADELTA.

BW: Wurde das Bestattungshaus Korschat
schon immer als Familienunternehmen ge-
fiithre?

NL: Wir sind ein reines Familienunterneh-
men seit 1991. Im Ostteil Deutschlands gab
es vor der Wende keine privat gefithrten Be-
stattungsinstitute. Mein Vater war vor der
Wende hauptberuflich Biirgermeister und
hielt nebenbei Trauerreden. Nach der Wen-
de entschied er sich 1991 dazu, ein Bestat-
tungsinstitut zu griinden. Seit dem 1. Feb-
ruar 2004 fithre ich das Bestattungsinstitut

10 BWO04.23

Bestattungsinstitut Korschat

mit Unterstiitzung meines Mannes als Fa-
milienunternehmen in zweiter Generation.
Wir haben inzwischen drei Festangestellte
und vier Zuverdienst-Mitarbeiter.

BW: Was unterscheidet Sie als Familienun-
ternehmen zu anderen Unternehmen?

NL: Kleine Familienunternehmen sind per-
sonlicher. Wir kennen alle Familien im Ort
und haben einen persénlichen Bezug zu den
Menschen. Man schaut nicht auf die Zeit.
Ich habe keine feste Arbeitszeit, sondern
ich habe etwas zu tun oder ich habe nichts
zu tun. Wenn ich nichts zu tun habe, dann
habe ich Freizeit. Und das ist der grofle Un-
terschied zwischen groffen Unternehmen in
Grof$stidten und kleinen Familienunter-
nehmen.

Die ganze Familie muss den Beruf mittra-
gen und weifl: Wenn jetzt z. B. ein plotz-
licher Anruf kommt, miissen alle Minner

beim Grillen aufspringen. Und sind dann in
zwei Stunden wieder zuriick. Bei Familien-
feiern. Das kennen wir nicht anders.

BW: Was macht fiir Sie der Beruf des Be-
statters aus?

NL: Der Beruf des Bestatters hat ganz viel
mit Vertrauen zu tun. Gerade in einer lind-
lichen Gegend. Die Familien holen einen ja
in einer schwierigen Situation in ihren in-
timsten Bereich und miissen auch ganz fa-
milieninterne Sachen erzihlen. Das hierfiir
notwendige Vertrauen baut man nicht an
dem Tag auf, an dem der Sterbefall einge-
treten ist. Das muss man schon vorher auf-
gebaut haben.

Der Beruf des Bestatters ist fiir mich eine
Berufung und kein Beruf. Man muss mit
Herz und Seele dabei sein. Wenn man die
Stunden oder die Freizeit rechnen will, dann
ist man verkehrt am Platz, denn der Tod



kennt keine Uhrzeit. Der tritt abends spit
ein, nach Feierabend, an Sylvester, an Feier-
tagen, und da darf man dann als Bestatter
nicht verzagen.

BW: War fiir Sie von Anfang an klar, dass
Sie das Familienunternehmen iibernehmen?
NL: Nein, das war es nicht. Ich habe Pidago-
gik studiert und mein Weg sollte eigentlich
im Schulamt weitergehen. Nach der Wende
lockte die Freiheit, und ich bin erst einmal
weg. Als ich meinen Mann kennenlernte,
bin ich ihm in seine Heimat gefolgt, habe
dann aber festgestellt, dass ich dort nicht
gliicklich bin. Einmal Annaburger, immer
Annaburger. Dafiir muss man weg sein, um
das zu verstehen.

Auf Anraten meines Mannes sind wir dann
nach Hause zuriickgezogen. Mein Mann ar-
beitete bereits seit 1996 bei meinem Vater.
Ich bin dann im Jahr 2004 voll ins Unter-
nehmen eingestiegen. Bis zu diesem Zeit-
punke unterrichtete ich noch.

Inzwischen liegen viele Jahre Stadtrat-Arbeit
hinter mir, ich habe an Schulen das Thema
,Sterben und Tod“ unterrichtet und habe
Heimatabende moderiert, sodass ich hier
doch sehr fest verwurzelt bin in der Stadt.

BW: Wenn Sie die Entwicklung der vergange-
nen Jahre als Unternehmen beobachten, was
hat sich am meisten verindert?

NL: Im Vergleich zu frither miissen wir viel
mehr Rundumbetreuung anbieten. Der Be-
statter ist nicht nur der ,,Abholer”, sondern
betreut die Familien umfassend. Gleichzeitig
ist der Biirokraticaufwand immens gestiegen.
Allein hierfiir brauche ich zusitzliche ein-
einhalb Krifte. Mein Vater benétigte frither
fiir ein Gesprich eine Dreiviertelstunde, ich
benétige heute zweieinhalb Stunden. Das
ist in den Jahren viel mehr geworden, erfiille
aber auch im Beruf und macht genau deshalb

Spafs.

BW: Kénnen Sie im Vergleich zu frither eine
Anderung in der Zahlungsmoral der Kun-
den feststellen?

NL: Die Zahlungsmoral hat sich grundsitz-

lich verschlechtert. Stirbt jemand Alteres,
so ist zumeist noch vorgesorgt. Die jiingere
Generation, damit meine ich die Menschen
zwischen 60 und 70 Jahren, hat in der Regel
schon weniger fiir die Beerdigung zuriickge-
legt. Und dann gibt es natiirlich auch Men-
schen, denen ist vollkommen egal, wo wir
unser Geld herbekommen. Die kommuni-
zieren das auch so nach auflen.

Und die schlechteste Zahlungsmoral hat
unser Staat. Ist man auf eine Sozialbestat-
tung angewiesen und muss mit diesem Geld
wirklich rechnen, dann redet man zum Teil
von Monaten, che dann das Geld gezahlt
wird. Ich denke, es kommt eine sehr harte
Zeit auch auf die Bestattungsinstitute zu.
Und deshalb ist es gut, dass man einen
Partner wie ADELTA hat. Mein Unter-
nehmen ist immer finanziell stabil. Weil

ich weif3, dass ich, wenn ich eine Finanzie-
rungszusage erhalte, auch mein Geld be-
komme. Dariiber hinaus unterstiitzt mich
ADELTA auch bei der Abwicklung der
Sozialbestattungen. Das ist einer der gro-
fen Vorteile der ADELTA.FINANZ AG.
So schlief3t sich der Bogen.

BW: Seit wann sind Sie Kunde bei der
ADELTA?

NL: Im Juni 2011 wurden wir ADELTA-
Kunde. Der Kontakt kam durch die Weiter-
empfehlung eines Bestatters wihrend einer
Fortbildung zustande.

BW: Welche Vorteile bietet ADELTA.Facto-
ring fur Sie als Bestatterin?

NL: Der Vorteil liegt ganz klar darin, dass mein
Unternehmen immer wirtschaftlich stabil

- SEEBESTATTUNG —
EINE GUTE ALTERNATIVE

individuell besonders

unvergesslich

{BER 30 JAHRE
SEEBESTATTUNG

www.reederei-huntemann.de
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und liquide ist. Ich habe nicht die Sorgen,
die manch anderer hat. Wenn man sieht, wie
lange wir das schon machen. Wir haben kei-
ne Auflenstinde, keine Karteileichen, keine
Ordner mit unbezahlten Rechnungen.
Durch den Verkauf der Rechnung an
ADELTA haben wir innerhalb von 24 Stun-
den’ das Geld auf dem Konto, sparen uns
den ganzen zeitaufwendigen Verwaltungs-
aufwand und kénnen uns voll und ganz auf
unseren Kunden konzentrieren.

BW: Wie liuft die Zusammenarbeit mit
ADELTA ab?

NL: Der Ablauf ist ganz einfach: Ich lade die
Rechnung hoch und erhalte innerhalb von
24 Stunden” das Geld auf mein Konto — fer-
tig. Aber bereits im Vorfeld ist es gut, dass
ich eine Factoring-Firma habe, weil: Der
Sterbefall tritt ein, ich habe bereits ein paar
Daten, und manchmal bin ich mir im Ge-
sprich unsicher, welche Reise das finanziell
nimmt. Im Normalfall stelle ich die Finan-
zierungsanfrage erst nach dem Erstgesprich.

Wenn ich mir aber unsicher bin, priife ich
bereits wihrend des Gespriches. Und da ist
es jetzt wieder der Vorteil, dass das so wahn-
sinnig schnell geht und so einfach ist. Mit
ADELTA habe ich die Maéglichkeit, den fi-
nanziellen Rahmen direkt wihrend des ers-
ten Gespriches zu priifen und den Kunden
dahingehend individuell zu beraten.

BW: Was gefillt Ihnen an der Zusammenar-
beit mit ADELTA am besten?

NL: Neben den Vorteilen der Liquiditit und
der Zeitersparnis profitiere ich sehr von dem
groflen Netzwerk, das die ADELTA mir bie-
tet und welches ich hier in unserer kleinen,
dorflichen Gegend nicht habe. Uber dieses
Netzwerk habe ich schon so manche hilf-
reiche Losung oder Empfehlung, wie z. B.
die fiir meine Marketingagentur Erasmus A.
Baumeister erhalten. Wenn ich irgendwo das
Gefiihl habe, ,,Mensch, ich briuchte mal®,
dann wiisste ich immer, ich kann anrufen.
Dieses Netzwerk ist fiir mich ganz wichtig.
Zusitzlich haben wir in den vergangenen

Jahren auch den technischen Fortschritt
des Factorings miterlebt. Die Plattform der
ADELTA.FINANZ AG hat mit der tech-
nischen Entwicklung Schritt gehalten und
wurde immer schneller und einfacher.

BW: Wenn Sie das Unternehmen noch ein-
mal iibernehmen wiirden, wiirden Sie sich
dann auch wieder fiir eine Zusammenarbeit
mit der ADELTA entscheiden?

NL: Ja, genau, dass wiirde ich. Da kann ich
ruhig schlafen. Sie miissen sich einmal vor-
stellen: Ich habe noch nie eine Mahnung
geschrieben. Ich muss mir nicht den Kopf
dariiber zerbrechen, ob ein Kunde zahlt oder
nicht. Und das ist doch das Schonste, was
man der Firma schenken kann.

www.korschat-bestattungen.de

*Anmerkung der Redaktion: Zwischenzeitlich konnte die Geschwindigkeit
der Auszahlungenbeschleunigt werdenundist in den meisten Féllen bereits
innerhalbvon12 Stundenrealisierbar.
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Hygieneraumsets zur
Erstausstattung

- .

Schreib- und Stehpult,
Stander und Zubehor

Roll-in-Fahrgestell

Test- und Probiersets

L A V A B I S A Fachhandel fiir Bestatter, Thanatologen, Pathologen und Friedhofsbedarf

Neu im Portfolio von www.lavabis.com
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Hartmann Desinfektions-
und Reinigungsmittel

Talare aus Bio-Materialien

%

LED-Kerzen bis
1.500 Std. Brenndauer

Wasch- und Ankleidetisch

BWO04.23



Ein Ort der Wiirde und Sorgfalt

Der Hygieneraum im Bestattungswesen

il s =

Text: Britta Schaible

In den stillen Rdumen des Bestattungswe-
sens, abseits der Offentlichkeit, liegt eine
wichtige Einrichtung, die oft im Verborge-
nen bleibt, aber dennoch von unschétzba-
rem Wert ist: der Hygieneraum.

Dieser spielt eine entscheidende Rolle bei der
Vorbereitung von verstorbenen Menschen
fur die Verabschiedung und wird daher auch
Versorgungsraum genannt. Von der sorgfélti-
gen Reinigung und Waschung tiber die Her-
richtung bis hin zur letzten feierlichen Ru-
hebettung — hier geschieht alles mit héchster
Sorgfalt und Respekt.

Einbalsamierungen und thanatopraktische
Mafinahmen sind weitere wichtige Tatigkei-
ten, die in diesem Raum ausgefiihrt werden
kénnen, um den Angehérigen eine angemes-
sene Abschiednahme zu erméglichen.

Der Hygieneraum in einem Bestattungs-
institut ist von klinischer Einrichtung ge-
prigt. Alles ist darauf ausgerichtet, ein hohes
Mafl an Hygiene und Sicherheit zu gewihr-

leisten, wihrend gleichzeitig die Erhaltung
der menschlichen Wiirde im Mittelpunkt
steht. Die Angehorigen sollen die Gewissheit
haben, dass ihre Liebsten hier in besten Hiin-
den sind.

Ein zentraler Aspekt der professionellen
Erstausstattung eines Hygieneraums ist die
Verwendung von Edelstahlmébeln in beson-
ders stabiler Ausfithrung. Diese Mobel sind
aus qualitativ hochwertigen und langlebigen
Materialien gefertigt und erfiillen die stren-
gen Hygienevorschriften. Durch ihre glatten
Oberflichen lassen sie sich leicht reinigen
und desinfizieren, was fiir die hygienischen
Standards von entscheidender Bedeutung ist.

Bei Bedarf kann der Hygie-

Foto:LAVABIS GmbH

fo Y

Dadurch kann die Einrichtung individuell
an die Bediirfnisse und Gegebenheiten der
Riumlichkeiten im Bestattungshaus ange-
passt werden.

Der Versorgungsraum ist ein Ort, der mit
Respekt, Wiirde und fachlicher Kompetenz
gestaltet wird: Die Verstorbenen werden hier
pietit- und liebevoll betreut. Diese Titigkeit
erfordert nicht nur Fachkenntnisse, sondern
auch Empathie und die besondere Wert-
schitzung des Menschen, der hier fiir seine
letzte Reise und die Verabschiedung vorbe-
reitet wird.

www.lavabis.com

neraum zusitzlich mit speziellen
Geriten, wie z. B. einem Hydroas-
pirator oder einem Beistellwagen,
ausgestattet werden.

Fir spezifische Anforderungen
bietet die Firma Lavabis zusitzliche
Hilfsmittel und weitere Produkte
auf Anfrage an.

Achtung liebe Bestatter*innen!

Gerne informieren wir Sie hieriiber, dass endlich ein Leichenwagenmu-
seum in Deutschland seine Tore ge6ffnet hat. Jeden Samstag von 12 bis
16 Uhr in der Osemundstr. 13, 58809 Neuenrade, kdnnen Sie - bei freiem
Eintritt-eine AuswahlvonLeichenwagender letztensechs Jahrzehnte er-
leben. Wir suchen noch Exponate und Deko zum Thema. Gerne verkaufen
wir auch lhren Leichenwagen fiir Sie inunseren Raumlichkeiten.

Bei Fragen rufen Sie mich gerne an unter 0171-8005073 oder senden eine
E-Mailan cardepot.stock@gmx.de

BW04.23

13



W Mservice

14

Fotos: ADELTA.FINANZ AG

Ratenzahlung von

3 bis 36

Monaten

Jetzt
Raten online

berechnen

Gestiegene Bestattungskosten:

Ratenzahlung hilft Hinterbliebenen
und sorgt fiir hohere Umsitze

Die Energiepreise und die Inflationsrate ohnehin bereits hiufig an Extrakosten fiir
sind hoch, die Unsicherheit auch: Ange-
sichts der drohenden Nachzahlungen fiir
Energielieferungen sparen viele Men-
schen, wo immer es moglich ist. Tritt ein
platzlicher Todesfall im Familienkreis ein,
tiberschreitet die finanzielle Belastung
hdufig die Mdglichkeiten. Bestatter, die
Hinterbliebenen eine Ratenzahlung an-
bieten, profitieren von Wettbewerbsvor-

Sirge, Urnen und besondere Bestattungs-
leistungen. Bestatterinnen und Bestatter
kimpfen daher nicht nur mit hoheren Be-
schaffungskosten, sondern auch mit sin-
kenden Umsidtzen. Dariiber hinaus steigt
das Ausfallrisiko, denn Verbraucher erhal-
ten ihre Strom- und Gasrechnungen mit
entsprechenden Abschligen erst Ende des
Jahres und sind woméglich nicht imstan-

teilen. de, weitere Rechnungen zu begleichen.
Stefan Mittelbach

Viele Bestatterinnen und Bestatter muss- Direkror Bestattungsmarkr Forderungsausfallen vorbeugen

ten ihre Preise in den vergangenen Mona- ADELTA.FINANZ AG Mit einem mafigeschneiderten Abrech-

ten den gestiegenen Kosten fiir Rohstoffe, nungsservice schiitzt der Diisseldorfer Fi-

Energie, Zulieferprodukten und Dienst- nanzdienstleister ADELTA.FINANZ AG

leistungen anpassen und sie an Hinter- Bestattungsunternehmen vor Forderungs-

bliecbene weitergegeben. Diese sparen auf- ausfillen und sorgt fiir eine hohe Liquiditit.

grund der wirtschaftlichen Unsicherheit Zudem haben Bestatterinnen und Bestatter

BW04.23



mit dem ADELTA.HinterbliebenenService
die Méglichkeit, ihren Kunden eine Raten-
zahlung mit bis zu 36 Monatsraten anzubie-
ten, wihrend die ADELTA die vollstindige
Abwicklung tibernimmt. Bestattungsunter-
nehmen erhalten ihren Rechnungsbetrag ab-
zliglich der Factoring-Gebiihren in der Regel
innerhalb von 24 Stunden.

Ratenzahlung als Kundenservice und USP
Um sich von Mitbewerbern abzuheben,
kénnen Bestatter den ADELTA.Raten-
rechner in ihre Website integrieren und
sich gleich auf den ersten Blick als kun-
denfreundliches Unternehmen positionie-
ren: Hinterbliebene wihlen einen Betrag,
den sie regelmiflig aufbringen kénnen und
kénnen entspannt die Bestattung planen,
die ihren Wiinschen entspricht — inklusi-
ve individueller Produkte und Leistungen.
Die Folge: héhere Umsitze fiir das Bestat-
tungsunternehmen.

www.adeltafinanz.com

IMSERVICE

Fordern Sie unsere
Werbemittel an:
hs@adeltafinanz.com

HinterbliebenenService
DIN A4

WIR HELFEN IHNEN GERN - AUCH WENN
ES FINANZIELL EINMAL ENG WIRD.

HinterbliebenenService
Werbemittel

Ubersicht .
Ratenzahlung mﬁ_ = 2 _.‘
DIN A4 , =

HinterbliebenenService

Ratenzahlungsantrag
Flyer DIN lang, 6 Seiten

DIN A4

® Albrecht

Mit mehr als 30 Jahren Erfahrung ist die Reederei Albrecht ein
vertrauensvoller Partner fiir Seebestattungen in allen weltweiten

Seegebieten. Im Mittelmeer bieten wir Ihnen Beisetzungen von

nahezu allen Kiisten- und Inselhafen an.

Seebestattungs-Reederei Albrecht - Friedrichsschleuse3a - 26409 Carolinensiel-Harlesiel

Besonders beliebt sind dabei Beisetzungen im Seegebiet von
Mallorca, von den Kiistenhdfen von Venedig oder entlang der
franzosischen Mittelmeerkiiste wie beispielsweise St. Tropez,
Nizza oder den Inselhafen von Korsika.

www.seebestattung-albrecht.de

BW04.23
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) MUBRIGEN

Aus dem Unternehmerbauch -
oder eine notwendige Dualitat

Text: Jule Baumeister

Die Realitdt, der Alltag schreibt die un-
glaubwiirdigsten, unfasslichsten Geschich-
ten, Geschichten, die man héchstens aus
Erzéhlungen vom Sohn des Nachbarn iiber
die Schwippschwéagerin des unehelichen
Pfarrersohns mit dem Meerschweinchen
der Géartnerin kennt - Sie kennen das, Sie
findensich in einer Situation wieder und sa-
gen oder denken: ,Das glaubt mir ja eh nie-
mand” oder ,Wenn du das als Film drehen
wiirdest, sagt dir jeder: Was is'n das fiir'n
unrealistisches Zeug!" oder ,Ach komm,
muss denn jedes noch so bldde Klischee in
meiner Firma erfiillt werden?!” oder ,Kann
nicht mal was normal ablaufen?” oder ,Was
kommt denn noch?” oder ,Ach Quatsch,
das macht doch keiner” oder ,Das hatte ich
jetzt aber nicht erwartet” oder,,..."

16 BW04.23

In dem Moment, in dem ich mich fiir eine
Verabredung committe, also eine Zusage
mache, einen Vertrag unterzeichne, bin ich
dazu bereit, eine gemeinsame Vorgehenswei-
se zu akzeptieren, gemeinsame Bedingungen
einzuhalten. Ich tibernehme Verantwortung
— Verantwortung fiir die Einhaltung meines
Parts und fiir das Gesamte, dessen Teil ich
bin. Und ich habe die Erwartungshaltung,
dass die andere/n Vertragspartei/en ihre je-
weilige Verantwortung ibernimmt bzw.
iibernehmen.

In dem Moment, in dem ich mit anderen
Menschen zusammenarbeite, {ibernehme ich
Verantwortung — Verantwortung fiir mich
mit meiner sozialen und emotionalen Funk-
tionalitit. Ich ibernehme Verantwortung fiir
die Gruppe Mensch. Ich tibernehme Verant-
wortung fiir die Auswirkung und Folgen der
Interaktion. Und ich erfiille eine bestimmte
Position in diesem Gefiige.

2
S

Klar, wo Menschen zusammenfinden, da
menschelt es.

Und wenn die Interaktionspartner nicht nur
frei gewihlt sind, weil es sich um eine Zweck-
gemeinschaft namens Arbeitsplatz handelt,
vermutlich umso mehr. Normal, gehort ein-
fach dazu. Und in regelmifiger Amplitude ja
auch ganz abwechslungsreich und unterhalt-
sam oder sogar harmonisch.

In meiner oft ausgeprigten Naivitit gehe
ich davon aus, dass man sich in einer solchen
Zweckgemeinschaft erstens so verhilt, wie
man es auch von den anderen erwartet, zwei-
tens eine professionelle Haltung einnimmt,
drittens seine Position ausfiillt und sich vier-
tens seiner Verantwortung bewusst ist und
stellt.

Weit gefehlt — meine ,Wunsch*Regel ist
wohl die Ausnahme. Intrigen, Getuschel,
Techtelmechtel mit zu vielen Beteiligten,
Machtmissbrauch, Korruption, Unehrlich-



keit, Sensationslust, Eifersucht, Neid, Ver-
trauensmissbrauch, Vorteilsnahme, Uber-
vorteilung, Rache, Kuhhandel, Erpressung,
Fassade — die Liste ist lang.

Warum ist das so? Ich meine die Frage ernst.
Im ersten Moment ist meine Reflexantwort:
Aufmerksamkeitsdefizit, Projektion, Aus-
ibung von Macht befriedigt, Macht macht
attraktiv, Sensationsgier.

Vielleicht ist es ja viel banaler — Desinte-
resse. Eventuell noch Unbewusstheit, naive
Vertrauensseligkeit. Wahrscheinlich sowohl
als auch.

Und noch mal die Frage: Warum ist das
so? Es ist doch wirklich jedem klar, dass das
Leben der anderen und das eigene um ein
Vielfaches einfacher und stressfreier wire,
wenn man auf all das verzichtet. Kann der
Mensch an sich nicht anders? Oder will er
nicht anders? Wahrscheinlich sowohl als
auch. In jeder Hinsicht enttiuschend — in
wahrsten Sinne des Wortes.

Wenn ich mir iiberlege, wie viel Energie
hier verpufft, sowohl fiir jeden Einzelnen
als Mensch und in seiner Funktion im Job

In dem Moment, in dem

ich mit anderen M