Raritaten ziehen an

Die Gértnerei von Thomas und Heike Rasche ist spezialisiert auf alte und

ungewdhnliche Krduter, Gemiisearten und Stauden. Mit ihrer vielseitigen

Vermarktung sprechen die Rasches verschiedene Kduferschichten an und

haben sich im Laufe der Jahre eine solide Einkommensbasis geschaffen.

“ine Geschmackssensation aus siif3-
licher Vanille, pfeffriger Scharfe
und wohltuender Frische tberflu-

tet die Zunge. Das soll Estragon sein? .. Ja,

aber franzosischer”, antwortet Thomas

Rasche, der ein besonderes Handchen

fir Krauter hat. Auf 3.000 Quadratmetern

produziert der 48-jahrige 300 verschiede-
ne Krauter, ein breites Sortiment aus al-
ten und auBBergewdhnlichen Gemisearten
und knapp 400 unterschiedliche Stau-
den; insgesamt 60.000 Pflanzen im Jahr.

Unterstltzung bekommt der Gartenbau-

Etwa 30.000 Pflanzen hat Thomas Rasche
ber den Winter gebracht.
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Ingenieur von seiner Frau Heike, die sich
um die Vermarktung tiber Wiederverkau-
fer, bei Pflanzenmarkten und durch den
Ab-Hof-Verkauf kiimmert. AuBerdem hilft
eine Mitarbeiterin einmal die Woche bei
Pflegearbeiten.

Vor 14 Jahren bauten Harald und Heike
Rasche in der Nahe von Herford in Nord-
rhein-Westfalen einen auflergewdhnlichen
Bioland-Betrieb auf. Als sich das Ehepaar
mit der Produktion von dkologisch produ-
zierten Stauden und Geholzen selbstandig
machte, umfasst der Betrieb gerade ein-
mal 150 Quadratmeter und war damit der
kleinste Bioland-Betrieb Deutschlands.
Heute betragt allein die Anzuchtflache 300
Quadratmeter. Das Angebot der Krauter,
GemiUsejungpflanzen und Stauden setzt
sich zu fast 90 Prozent aus einem festen
Sortiment zusammen. Der Rest wechselt,
je nachdem was der umtriebige Betriebs-
leiter in Katalogen, Zeitschriften oder bei
Kollegen gerade wieder an Neuem oder
Interessanten entdeckt hat.

Rarititen waren nicht immer ,,in“
Alte Gemisesorten wie Zuckerwurzel
[Sium sisarum] oder Turkische Rauke
(Bunias orientalis] hatte Rasche bereits

im Angebot, als sich kaum jemand fir
alte Kulturpflanzen interessierte. Man-
gels Nachfrage wurden diese Kulturen zu-
nachst aus dem Sortiment genommen.
Heute vermehrt der Bioland-Bauer sie
wieder und viele Abnehmer sind froh, mit
dem Betrieb Rasche eine Bezugsquelle
fur solche Raritaten gefunden zu haben.
An zwei Tagen in der Woche bieten die
Rasches einen Ab-Hof-Verkauf an. Der
Grofteil der meist weiblichen Kundschaft
stammt aus einem Umkreis von etwa 50
Kilometern. Manche Kunden nehmen aber
auch einen ldngeren Weg auf sich. ,Unse-
re Kunden genieflen es, sich hier treiben
lassen zu konnen. Die duftenden Krauter,
die angrenzende Streuobstwiese und der

Blick liber die Hiigellandschaft machen
das .Rumschnuppern” und Kaufen zu ei-
nem echten Erlebnis fir alle Sinne”, fihrt
Heike Rasche aus.

Auf dem Betriebsgelande, das gleichzeitig
das Verkaufsgelande ist, stehen nicht nur
die einzeln in Reih und Glied aufgestellten
Topfe mit Krautern und Stauden. Auf meh-
reren Schauflachen kann man sehen, wie
die Pflanzen sich entwickeln und wie sie
nebeneinander wirken. ,Wir mdchten,
dass die Menschen in ihren Garten etwas
bewegen, dass sie etwas verandern. Also
leben wir es vor, indem auch unsere Beete
jedes Jahr ein wenig anders aussehen”,
erklart der Gartner.

Werden Wege angelegt oder ein neuer
Tunnel gebaut, dann nur so, dass die
Strukturen vollstandig riickbaubar sind.
Ein Anspruch, der fir Thomas Rasche zum
Bio-Denken genau so dazugehdrt, wie auf
synthetische Diinger und Pflanzenschutz-
mittel oder Gentechnik zu verzichten. Und
die Kunden merken, dass Bio fir ihn nicht
Vermarktungsstrategie, sondern Lebens-
einstellung ist. Immerhin kommt etwa

die Halfte gezielt wegen der biologischen
Qualitat, die andere Halfte wegen des breit
gefacherten Angebots.

Die Sdulen der Vermarktung
Momentan setzt Thomas Rasche nur zehn
bis 20 Prozent des Umsatzes Uber den Ab-
Hof-Verkauf um, die Tendenz ist jedoch
steigend. Hinter dieser Entwicklung steht
allerdings weder Absicht noch langfristige
Planung. Sie ist eher dem steigenden Be-
kanntheitsgrad zu verdanken, den sich
der Betrieb durch die Teilnahme an Pflan-
zenmarkten und Gartenfestivals erarbei-
tet hat. Und auch die offiziellen Offnungs-
zeiten, die es seit 2009 gibt, fiihren dazu,
dass immer mehr Privatkunden direkt im
Betrieb kaufen.

Auf etwa 15 Veranstaltungen ist der Fa-
milienbetrieb Rasche zwischen April und
September prasent. Und wenn wie an ex-
tremen Wochenenden drei Veranstal-
tungen parallel laufen, ist tatsachlich die
komplette Familie zum Verkaufen und Be-
raten an einem der Stédnde oder zum Ein-
packen des Nachschubs im Betrieb aktiv.
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Welche Pflanzen auf den Mark-
ten angeboten werden, hangt

von der Veranstaltung ab. Bei
den Ambiente-Shows wie , Gar-
tenlust und Landvergniigen™ auf
Schloss Ippenburg, wo eher Lust-
k&ufer unterwegs sind, muss der Stand
attraktiver, bunter und Uppiger gestaltet
sein als bei den reinen Pflanzenmarkten wie
dem Berliner Staudenmarkt oder den Hannover-
schen Pflanzentagen. Dort kommt es den Kaufern auf die Pflan-
zenqualitat und das ausgefallene Sortiment an.

Die Veranstaltungen sind wichtig fiir den Betrieb. Sie machen 40
bis 45 Prozent des Umsatzes aus. Genau in Zahlen fassen lasst
sich das Ergebnis einer einzelnen Veranstaltung jedoch nicht.
Denn der Gewinn von Bekanntheit und entstehende Nachver-
kiufe aus den Veranstaltungen in der Region lassen sich nur un-
gefdhr schatzen. Aber: ,Wer einmal hier auf dem Geldnde war,
kommt wieder”, berichtet der Betriebsbesitzer nicht ohne Stolz.
Weitere 40 bis 45 Prozent Umsatz macht der Stauden-Betrieb
durch die Vermarktung von Ware an Wiederverkaufer. Das sind
momentan etwa 20 inhabergefiihrte Gartencenter mit eigener
Bio-Ecke. Allerdings bezieht nur einer davon Stauden, alle ande-
ren bekommen ausschlieBlich Krduter geliefert. Die ersten kann
der Gartner bereits im Februar/M&rz mit Ware versorgen. Die
Akquise neuer Verkaufsstellen sei momentan gliicklicherweise
nicht notwendig. Das eingespielte Rasche-Duo hatte dafiir auch
kaum Zeit.

Wie also sieht die Zukunft aus? Abzusehen ist, dass sich die Um-
satze aus Veranstaltungen und durch Wiederverkaufer zwar

Beratung als Instrument zur Kundenbindung

Kunden honorieren gute Beratung mit Wiederholungskaufen
und Weiterempfehlungen. Deshalb ist es wichtig, mit Fachwis-
sen zu Uberzeugen und offen zu kommunizieren, wann und wo
man sich beraten lassen kann (und anschliefend auch kaufen
darf]. Das Beispiel der Gartnerei Rasche zeigt, wie verschiede-
ne Wege, auf Kunden zuzugehen, ineinandergreifen: Veranstal-
tungen machen den Betrieb bei Kunden bekannt. Auch die In-
ternetseite bringt immer h&aufiger Kunden. Dort kann man die
Offnungszeiten des Ab-Hof-Verkaufs und die ndchsten Veran-
staltungen nachlesen. In Seminaren, die auf dem Betriebsge-
lande stattfinden, informieren Heike und Thomas Rasche rund
um das Thema Krauter und Heilpflanzen. Diese werden auf der
Internetseite sowie mit Extraseiten, die dem Firmenflyer bei-
gelegt werden, beworben und bringen wieder neue Kundschaft.
Der Flyer wird auf Bioh&éfen sowie bei den Veranstaltungen ver-
teilt.

Gartnerei Rasche: www.gaertnerei-rasche.de

Verkauf: April-Juni+Mitte August-Ende September jeweils

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

Eingespieltes Team: Heike und
Thomas Rasche

weiterhin die Waage halten, im
Vergleich zu den vergangenen
Jahren aber zuriickgehen werden.
Daflir weiten sich die Umsatze aus
dem Privatverkauf im gleichen Maf3

aus. Ganz praktisch will Rasche in sei-
ner Gartnerei diesen Sommer zum ers-
ten Mal homdoopathische Mittel zur Starkung
der Pflanzen einsetzen. Auf seiner Wunschliste

steht auBerdem eine starkere Lobby der Staudenbe-

triebe im Bioland-Verband. Noch leuchtendere Augen bekommt
das Gartnerehepaar aber, wenn es um die Planen fir das Grund-
stiick rund um ihr Wohnhaus geht: In zehn oder 15 Jahren gibt es
dort einen Krauterschaugarten und ein viktorianischen Gewachs-
haus, in dem die beiden in ihren Seminaren Interessierte fur
Krauter, Heilpflanzen und die biologische Anbauweise begeis-
tern. Gegen solche Visionen ist zum Glick kein Kraut gewach-
sen ...

Jutta Langheineken
Journalistin aus Bielefeld
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