
Raritäten ziehen an

Die Gärtnereivan Thomas und Heike Rasche ist spezialisiert auf alte und

ungewöhnliche Kräuter, Gemüsearten und Stauden, Mit ihrer vielseitigen

Vermarktung sprechen die Rascl,es verschiedene Käuferschichten an und

haben sich im Laufe der Jahre eine solide Einkommensbasis gescha{fen.

iFf.ir§*til 
ine Geschmackssensation aus sÜß-

iErn.# 
ticher VaniLle, pfeff ri ger Schärf e

*.lir,*;'a und wohltuender Frische überftu-
tet die Zunge. Das sot[ Estragon sein?,,Ja,
aber französischer", antwortet Thomas
Rasche, der ein besonderes Händchen

für Kräuter hat. Auf 3.000 Quadratmetern
produziert der 48-jährige 300 verschiede-
ne Kräuter, ein breites Sortiment aus aL-

ten und außergewöhntichen Gemüsearten
und knapp 400 unterschiedtiche Stau-
den; insgesamt 60.000 Pf[anzen im Jahr.
Unterstützung bekommt der Gartenbau-

Etwa 30.000 PfLanzen hat Thomas Rasche

über den Winter gebracht.

Fotos: J. Lanqheineken

lngenieur von seiner Frau Heike, die sich

um die Vermarktung über Wiederverkäu-
fer, bei Pftanzenmärkten und durch den

Ab-Hof-Verkauf kümmert. Außerdem hiLft

eine Mitarbeiterin einmaI die Woche bei

Pf [egearbeiten.
Vor 1 4 Jahren bauten Haratd und Heike

Rasche in der Nähe von Herford in Nord-
rhein-WestfaLen einen außergewöhnLichen
Biotand-Betrieb auf . ALs sich das Ehepaar
mit der Produktion von ökotogisch produ-
zierten Stauden und GehöLzen setbständig
machte, umfasst der Betrieb gerade ein-
mat 150 Quadratmeter und war damit der
kleinste Biotand-Betrieb Deutschtands.
Heute beträgt altein die AnzuchtfLäche 300

0uadratmeter. Das Angebot der Kräuter,
Gemüsejungpflanzen und Stauden setzt
sich zu fast 90 Prozent aus einem festen
Sortiment zusammen. Der Rest wechseLt,
je nachdem was der umtriebige Betriebs-
leiter in Katatogen, Zeitschriften oder bei

Kot[egen gerade wieder an Neuem oder
lnteressanten entdeckt hat.

Raritäten waren nicht imme? ,,in"
A[te Gemüsesorten wie ZuckerwurzeI

[Sium sisaruml oder Türkische Rauke

IBunias orientaLis) hatte Rasche bereits
im Angebot, a[s sich kaum jemand für
a[te Kutturpftanzen interessierte. Man-
gets Nachfrage wurden diese Kutturen zu-
nächst aus dem Sortiment genommen.
Heute vermehrt der BioLand-Bauer sie

wieder und viete Abnehmer sind f roh, mit
dem Betrieb Rasche eine Bezugsquetle
für soLche Raritäten gefunden zu haben.

An zwei Tagen in der Woche bieten die

Rasches einen Ab-Hof-Verkauf an. Der
GroßteiL der meist weibLichen Kundschaft
stammt aus einem Umkreis von etwa 50

Kitometern. Manche Kunden nehmen aber
auch einen längeren Weg auf sich. ,,Unse-
re Kunden genießen es, sich hier treiben
lassen zu können. Die duftenden Kräuter,
die angrenzende Streuobstwiese und der

BLick über die HügeLlandschaft machen
das,.Rumschnuppern" und Kaufen zu ei-
nem echten Er[ebnis für atle Sinne", führt
Heike Rasche aus.
Auf dem BetriebsgeLände, das gteichzeitig
das Verkaufsge[ände ist, stehen nicht nur
die einzetn in Reih und Gtied aufgestettten
Töpfe mit Kräutern und Stauden. Auf meh-
reren Schauftächen kann man sehen, wie
die Pftanzen sich entwicketn und wie sie

nebeneinander wirken.,,Wir möchten,
dass die Menschen in ihren Gärten etwas
bewegen, dass sie etwas verändern. Atso

[eben wir es vor, indem auch unsere Beete
jedes Jahr ein wenig anders aussehen",
erktärt der Gärtner.
Werden Wege angetegt oder ein neuer
Tunnet gebaut, dann nur so, dass die

Strukturen votLständig rückbaubar sind.
Ein Anspruch, der für Thomas Rasche zum
Bio-Denken genau so dazugehört, wie auf
synthetische Dünger und Pftanzenschutz-
mittel oder Gentechnik zu verzichten. Und

die Kunden merken, dass Bio für ihn nicht
Vermarktungsstrategie, sondern Lebens-
einstettung ist. lmmerhin kommt etwa
die HäLfte gezieLt wegen der biologischen
Quatität, die andere HäLfte wegen des breit
gefächerten Angebots.

Die Säulen der Verrnarktung
Momentan setzt Thomas Rasche nur zehn

bis 20 Prozent des Umsatzes über den Ab-
Hof-Verkauf um, die Tendenz ist jedoch

steigend. Hinter dieser Entwickl.ung steht
atterdings weder Absicht noch [angfristige
Ptanung. Sie ist eher dem steigenden Be-

kanntheitsgrad zu verdanken, den sich

der Betrieb durch die TeiLnahme an Pf Lan-

zenmärkten und GartenfestivaLs erarbei-
tet hat. Und auch die offiziel.ten Öffnungs-
zeiten, die es seit 2009 gibt, führen dazu,
dass immer mehr Privatkunden direkt im
Betrieb kaufen.
Auf etwa 'l 5 Veranstaltungen ist der Fa-

mitienbetrieb Rasche zwischen ApriL und

September präsent. Und wenn wie an ex-
tremen Wochenenden drei VeranstaL-

tungen paraLleL Laufen, ist tatsächl"ich die

komptette FamiLie zum Verkaufen und Be-

raten an einem der Stände oder zum Ein-
packen des Nachschubs im Betrieb aktiv.
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We[che Pftanzen auf den Märk-
ten angeboten werden, hängt
von der Veranstaltung ab. Bei

den Ambiente-Shows wie ,,Gar-
tenlust und Landver:gnügen" auf
Schtoss lppenburg, wo eher Lust-
käufer unterwegs sind, muss der Stand

attraktiver, bunter und Üppiger gestaLtet

sein ats bei den reinen Pf [anzenmärkten wie
dem Bertiner Staudenmarkt oder den Hannover-
schen Pf Lanzentagen. Dort kommt es den Käufern auf die Pf Lan-

zenquatität und das ausgefatlene Sortiment an.

Die VeranstaLtungen sind wichtig für den Betrieb. Sie machen 40

bis 45 Prozent des Umsatzes aus. Genau in Zah[en fassen [ässt

sich das Ergebnis einer einzetnen VeranstaLtung jedoch nicht.

Denn der Gewinn von Bekanntheit und entstehende Nachver-

käufe aus den Veranstattungen in der Region [assen sich nur un-
gefähr schätzen. Aber: ,,Wer einmaI hier auf dem Getände war,

kommt wieder", berichtet der Betriebsbesitzer nicht ohne Stotz.

Weitere 40 bis 45 Prozent Umsatz macht der Stauden-Betrieb
durch die Vermarktung von Ware an Wiederverkäufer. Das sind

momentan etwa 20 inhabergef ührte Gartencenter mit eigener
Bio-Ecke. Atterdings bezieht nur einer davon Stauden, aL[e ande-

ren bekommen ausschtießtich Kräuter geLiefert. Die ersten kann

der Gärtner bereits im Februar/März mit Ware versorgen. Die

Akquise neuer Verkaufsstetlen sei momentan gLÜckticherweise

nicht notwendig. Das eingespiette Rasche-Duo hätte daf ur auch

kaum Zeit.
Wie aLso sieht die Zukunft aus? Abzusehen ist, dass sich die Um-

sätze aus VeranstaLtungen und durch Wiederverkäufer zwar

Beratung als lnstrument zur Kundenbindr^tng

Kunden honorieren gute Beratung mit WiederhoLungskäufen
und Weiterempfehtungen. Deshal.b ist es wichtig, mit Fachwis-
sen zu überzeugen und offen zu kommunizieren, wann und wo

man sich beraten [assen kann (und anschIießend auch kaufen
darf). Das BeispieL der Gärtnerei Rasche zeigt, wie verschiede-
ne Wege, auf Kunden zuzugehen, ineinandergreifen: Veranstat-
tungen machen den Betrieb bei Kunden bekannt. Auch die ln-
ternetseite bringt immer häuf iger Kunden. Dort kann man die

Öffnungszeiten des Ab-Hof-Verkaufs und die nächsten Veran-
staltungen nachlesen. ln Seminaren, die auf dem Betriebsge-
[ände stattf inden, informieren Heike und Thomas Rasche rund
um das Thema Kräuter und Heil.pf Lanzen. Diese werden auf der
lnternetseite sowie mit Extraseiten, die dem Firmenflyer bei-
gelegt werden, beworben und bringen wieder neue Kundschaft.
Der Ftyer wird auf Biohöfen sowie bei den VeranstaLtungen ver-
teitt.
Gärtnerei Rasche: www.gaertnerei-rasche.de
Verkauf : ApriL-Juni+Mitte August-Ende September jewei[s

Di '10-13+'15-18 Uhr, Sa 10-13 Uhr

EingespieLtes Team: Heike und

Thomas Rasche

weiterhin die Waage hatten, im

VergLeich zu den vergangenen
Jahren aber zurückgehen werden.

Dafür weiten sich die Umsätze aus

dem Privatverkauf im gteichen Maß

aus. Ganz praktisch witL Rasche in sei-
ner Gärtnerei diesen Sommer zum ers-

ten MaLhomöopathische MitteL zur Stärkung
der Pf [anzen einsetzen. Auf seiner Wunsch[iste

steht außerdem eine stärkere Lobby der Staudenbe-

triebe im BioLand-Verband. Noch [euchtendere Augen bekommt

das Gärtnerehepaar aber, wenn es um die Ptänen fÜr das Grund-

stück rund um ihr Wohnhaus geht: ln zehn oder 1 5 Jahren gibt es

dort einen Kräuterschaugarten und ein viktorianischen Gewächs-

haus, in dem die beiden in ihren Seminaren lnteressierte für
Kräuter, Heitpf lanzen und die biotogische Anbauweise begeis-

tern. Gegen sol.che Visionen ist zum GLück kein Kraut gewach-

sen...

)utta Langheineken

JournaListin aus BteLefeLd

Anzeige

Natürlich. Nachhaltig. Wirksam.
Biologische Betriebsmittel von Biofa.

lnformieren Sie

contact@biofa-profl ,de
www.biofa.profi,de

Biofa AG' Rudolf-Diesel-Str, 2

72525 Münsingen
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