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Jan Heege aus Reute designt unter demNamen BLACK WOOD besondere Uhren

„Heute schaut man meistens
aufs Smartphone, wenn man
wissen will, wie spät es ist, doch
eine schöneArmbanduhrmöch-
te trotzdem fast jeder amHand-
gelenk tragen“, erklärt JanHeege.
Er lebt noch im Elternhaus in
Reute, ist 18 Jahre alt und geht
aufs Wirtschaftsgymnasium in
Freiburg. Dass er zu den jüngs-
tenUhrendesignernundmit sei-
ner Firma „Black Wood“ auch zu
den jüngstenUnternehmernEu-
ropas gehört, weiß in der Schule
kaum jemand. Das ist dem krea-
tiven Kopf gerade recht, denn er
arbeitet gern in aller Ruhe.
Konzentriert dranbleiben und

die Zeit effektiv nutzen – das ist
seine Devise: Um vier Uhr früh
ist er zur Umsetzung seiner Ge-
schäftsidee im Frühjahr vergan-
genen Jahres meist aufgestan-
den. „Wegen der Zeitverschie-
bung, wenn ich mit Firmen in
Übersee gesprochen habe, und
natürlich, um noch vor Schulbe-
ginn möglichst viel erledigt zu
haben“, erinnert er sich.
Dass er sich ans Design einer

eigenenUhrgemachthat, lagam
Mangel an passenden Exempla-
ren, die käuflich zu erwerben
sind. „Als Mann mit einem
schmalen Handgelenk habe ich

meine Uhr immer nur kurz ge-
tragen und dann ausgezogen,
weil sie mir zu schwer war und
ich das Band so fest fixieren
musste, dass es beim Tragen
drückte“, erzählt er. Mit Zirkel
undLineal fertigteerSkizzensei-
ner Wunschuhr an. Leicht, flach,
minimalistisch, optisch anspre-
chend, bequem, robust und vor
allemvon hoher Qualität bei fai-
rem Preis-Leistungs-Verhältnis
sollte sie sein. EineMengeVorga-
ben – doch der junge Designer
recherchierte beharrlich und
nahmzurAnfertigungeinesPro-
totypen mit renommieren Uh-
ren-Herstellern Kontakt auf.

„Lernen von den Großen und
Erfahrenen“, sagt er im Ge-
spräch, das sei ihm besonders
wichtig. Und etwas tun, womit
nicht nur der Käufer, sondern
auch alle am Herstellungspro-
zess Beteiligten zufrieden sind.
„Etwas, dass eine Geschichte hat,
auf die man stolz sein kann, ein
Produkt, an dem man lange
Freude hat, weil die Qualität
stimmt und das Uhrwerk nicht
schon in kurzer Zeit kaputt ist.“
Was in Modellen der bekannten
Marken steckt, fand Jan Heege
ebenso schnell heraus wie die
Adressen jener kleinen Manu-
fakturen, die im Umland von
Hongkong auch für Firmen mit
großen Namen Uhren aus Ein-
zelteilen zusammensetzen.
Ganz allein ist er hingeflogen

undhat sichvorOrtumgesehen.
Eine feine kleine Werkstatt, „in
der die Leute gern arbeiten und
der sympathische Chef mit an-
packt“,hater fürdieMontagesei-
nes ersten Modells „Rhine 40“
gefunden. DieverwendetenUhr-
werke stammen aus der Schweiz
und Japan. Im September 2016
kam es mit 150 Exemplaren auf
den Markt, im Dezember dann
das Nachfolgemodell „Mt. Bel-
chen“. Das Besondere: Das Zif-

fernblatt ist aus feinem, handge-
schliffenemHolz.DieKastanien-
oder Eichenfurniere bezieht
Heege von einem Lieferanten
aus Karlsruhe. „Ein Teil davon
stammt aus dem Schwarzwald,
und ich lege Wert auf besondere
Farbtöne, Tiefe und Struktur“,
sagt er. Die Ziffern werden von
Hand fixiert, die Rückseite der
Uhr schmückteinehübscheGra-
vurmit Tannenwäldchen.
Mit demFirmennamen „Black

Wood“ will Heege nicht nur auf
seine Heimat verweisen: „Die
Wälder müssen wieder dunkel
werden und die Ressourcen, die
wir nehmen, müssen wir wieder
zurückgeben.“ Fünf Bäume
pflanzt die Initiative „Planet for
the Planet“ für eine Uhr. Er wäre
gern irgendwann im Millionen-
bereich, sagt der Unternehmer,
der derzeit noch im Fernbus zu
Terminen fährt. UmGeld zu spa-
ren, und weil man während der
Fahrt schön arbeiten kann.
Woher kommt die finanzielle

Basis für den ersten Schritt?
Schon langehabe er nebenher in
einer Fabrik gearbeitet, Geld bei-
seite gelegt und einen Zuschuss
von der Familie bekommen, den
er natürlich zurückzahlen müs-
se. Bisher kannman dieModelle

nur online erwerben. Eine Ko-
operation mit Läden oder Juwe-
lierenwünscht er sich natürlich,
dochdas ist trotzderOriginalität
seines Produkts nicht einfach.
„Der erste, der bestellte, war ein
Kanadier, dem das Ziffernblatt
aus Holz gefiel. Jetzt kommen
laufend Bestellungen aus aller
Welt“, berichtet er. Doch manch-
mal stehen Kunden auch direkt
vor der Doppelhaushälfte der
Heeges: „Ein Mann aus Köln

klingelte letzte Woche. Er hatte
einen richtigen Laden erwartet,
fand es aber schließlich sehr
nett, mit mir im Wohnzimmer
Fachgespräche über Uhren zu
führen“, freut sich JanHeege.

KATJA RUSSHARDT

> BLACK WOOD: Das Modell
„Rhine 40“ kostet 169 Euro, „Mt.
Belchen“ 249 Euro.WeitereModel-
le und Informationen auf black-
wood-watches.com

DIETER BÄR verkauft diemeisten Blumen in der Region und berät zugleich europaweit 600 Betriebe

Ihn als einenErfinder zu
bezeichnen, ist ihmeine
Nummer zugroß. Aber den
Tulpen-Pionier lässt sich
Dieter Bär gernenennen.
Unddas ist nicht einmal
unbescheiden.

OTTO SCHNEKENBURGER

Wenn derzeit jemand in der Re-
gion zwischen Müllheim und
Lahr oder zwischen dem Rhein
und dem Höllental, also in ei-
nem großzügig geschlagenen
Bogen um Freiburg, auf einem
großen Feld Tulpen pflückt,
dann stammen sie mit hoher
Wahrscheinlichkeit von Bär. „80
Prozent der Felder dürften von
uns sein“, schätzt er. An den gel-
ben Werbebannern mit roter
Schrift istdies zuerkennen. „Den
Rest bilden meist kleinere Be-
triebe, die nur ein Feld haben.“
Auch Bär hat,wie das so schön

heißt, einmal klein angefangen.
1992war das, mit einem Feld im
Bad Krozinger Ortsteil Schlatt,
seiner Heimat. Schon der Opa
hatte Landwirtschaft betrieben,
der Vater auch, aber nur noch im
Nebenerwerb. Dem 23 Jahre al-
ten Agrarwissenschaftstuden-
ten Dieter Bär war daher klar,
dass er sich etwas einfallen las-
senmusste,wennerVollerwerbs-
landwirt werdenwollte. Noch ei-
ner, der im Markgräflerland mit
SpargelnundErdbeeren seinGe-
schäftmacht,wollteernichtwer-
den. „Wir hatten auch gar nicht
die Fläche dafür.“
Heute bewirtschaftet er 30

Felder. Noch imponierender ist
aber die Zahl von europaweit
600 Betrieben, die von seiner
GmbH Blumenbär unter dem
Motto „Wir lassen IhrenAcker er-
blühen“ beratenwerden. Das be-
gann 1996, als Bär auf einerMes-
se feststellte, welches Interesse
an seinen Tipps bestand. „Fast
immer sind Blumenverkäufer
erst Familienbetriebe, diemit ei-
nemFeldbeginnen.Baldmerken
sie, dass das ein wirtschaftliches
Standbein seinkann,undspezia-
lisieren sichmehrundmehr.“

Wer Tulpen, Sonnenblumen
oder Rosen verkaufen will, kann
sich nun von ihm helfen lassen.
Sich erklären lassen, welchen
Standort er wählt, welche Sorte
er anpflanzt, wie er seine Pflan-
zen schützt oder wie er sie ver-
marktet. „Wir waren die Ersten,
die dieses Rundum-sorglos-Pa-
ket angebotenhaben.“Unddann
betreiben er und seine Partnerin
Nicole Oberfell noch den Fach-
handel Saatwerk, verkaufen Blu-
menzwiebelnund Saatgut.

–
VonMärz bis Allerheiligen
–

Wer seinen Lebensunterhalt mit
Blumenverkauf bestreitet, ist
auf Blühzeiten angewiesen. Und
die sind in aller Regel nicht be-
sonders lange, gerade bei den
derzeit in voller Pracht erstrah-
lenden Tulpen. Bär hat Wege ge-
funden, seinen Vermarktungs-
zeitraum zu verlängern. Da gibt
es etwaPflanzen, die er zeitweise
imKühlhaus lagert,damit siebe-
sonders früh erblühen. Und

dann gibt es natürlich den jah-
reszeitlichen Wechsel der ver-
schiedenenArten.NachdenNar-
zissenblühenderzeitdieTulpen,
später kommen Pfingstrosen,
schließlich Sonnenblumen und
Herbstchrysanthemen. „Wir
können heute von Mitte März
bis nach Allerheiligen ein Ange-
botmachen.“
Fünf Festangestellte arbeiten

mittlerweile in den verschiede-
nen Geschäftszweigen von Bär
und Oberfell, hinzu kommen
Saisonkräfte. Etwaalle zehnKilo-
meter Luftlinie hat der 49-Jähri-
ge versucht, ein Feld zu platzie-
ren, gerne an vielbefahrenen
Straßen.
Auch der Fortschritt hat Ein-

zug gehalten: Es finden sich QR-
Codes an den Feldern, mit deren
Hilfe Besucher erkennen kön-
nen, wo die anderen Felder lie-
gen. Es gibt einen Online-Shop.
Und an einigen Feldern kann die
Kundschaft bereits bargeldlos
per PayPal bezahlen. Zudem hat
Bär Spezialmaschinen konstru-

iert, indem er Maschinen, die ei-
gentlich für andere landwirt-
schaftliche Zwecke gedacht wa-
ren, für den Pflanzenanbau um-
gerüstet hat. Inzwischen hat er
Herstellerfirmenüber dieseUm-
bauten informiert. Die wieder-
umhaben seine Spezialgeräte in
ihr Programm aufgenommen.
DeshalbkönntevomErfinderge-
sprochen werden. Aber das ist
ihm ja nicht so recht.
Der Verkauf von Blumen ist

kein Geschäft wie jedes andere.
Denn inder Regel sinddie Felder
nicht von Personal überwacht,
derKundeentscheidet also, ober
zahlt, wozu er auf den Schildern
angehalten wird. So ist Bär auf
Ehrlichkeit angewiesen. Weil auf
den Feldern schon Kassen ge-
stohlen wurden, hat er massive-
re Produkte konstruiert, bietet
sie auch anderen Betrieben an.
Zudem wird abends geleert, da-
mit sichnichterst größereBeträ-
ge in denKassen ansammeln.
Immerwieder gibt es aber Per-

sonen, die pflücken, ohne zu

zahlen. Oder sich nicht an die
vorgegebenen Preise halten.
„Die denken, dass hier einer in
Ruhe die Blumen wachsen lässt
und damit viel Geld verdient“,
sagt Bär. 50 Cent kostet eine Tul-
pe, 80 Cent Sonnenblumen, 1,20
Euro Pfingstrosen. „Das istweni-
ger als in jedem Fachgeschäft. Es
ist mehr als beim Discounter,
aber mit demwollen wir uns et-
wa bei der Frische gar nicht ver-
gleichen.“ Wie viel Arbeit im An-
legen und der Pflege liegen,
könnten sich viele nicht vorstel-
len. So haben Bär und Oberfell
ein Versuchsfeld angelegt, in
welchem sie neue Sorten aus-
probieren und die Entwicklung
der bestehenden überwachen.
Auf rund 150 Tulpensorten in je-
dem seiner Felder bringt es etwa
der Betriebmittlerweile.
Der Tulpen-Pionier fährt auch

schon mal mit seinen Inlinern
an einem Feld vorbei, um nach
dem Rechten zu sehen und un-
ehrliche Pflücker direkt anzu-
sprechen. Im schlimmsten Fall
kommt es zu einem Platzver-
weis. In einem Beitrag des SWR-
Fernsehens war Bär sogar dabei
zu sehen, wie er einemmit dem
Fahrrad davonbrausenden älte-
ren Pflanzendieb hinterher-
rennt. War das nicht übertrie-
ben? „Was der Sender nicht zeig-
te, ist, dass dieser Mann mit sei-
nem Fahrrad zuvor quer über
das Feld gefahren ist und mehr
Pflanzen zerstört als gepflückt
hat.“ Wenn sich der Diebstahl
noch mit Vandalismus paare,
dannverliere er ebendieGeduld.
„Wir sindunabhängigvonSub-

ventionen, auch umMilch- oder
Getreidepreise müssen wir uns
keine Sorgen machen“, sagt Bär.
Natürlich, abhängig vom Wetter
ist auch sein Betrieb. „2016 war
ein schwieriges Jahr wegen des
nassen Frühlings“, erinnert sich
Bär. Auch bei Sonnenblumen
gibt es etwa den aus dem Wein-
baubekannterenFalschenMehl-
tau. Über Nässe muss sich Bär
2017 bislang zumindest keine
Sorgen machen. „Aber dafür ist
es halt derzeit fast schon wieder
zu trocken.“

Freiburg ist erstmals unter den
TopTendermeistbesuchtenEin-
kaufsmeilen inDeutschland,wie
eine Studie von Engel und Völ-
kers Commercial ergab. Das teil-
te die städtische Tochter Frei-
burg Wirtschaft Touristik und
Messe (FWTM) dieseWochemit.
Seit 2001 organisiert Engel

und Völkers Commercial jähr-
lich eine Passantenfrequenz-
Zählung an einzelhandelsrele-
vanten Standorten in Deutsch-
land. AmDienstag, 28.März,und
am Samstag, 1. April, wurden an
84 Zählpunkten in 36 deutschen
Städten die Kundenströme ge-
messen – und Freiburg landete
im Städte-Ranking auf Platz 9.
Damit kann sich die Breisgau-
Metropole in die Liga der Top-
Einkaufsmeilen der StädteMün-
chen, Stuttgart, Frankfurt, Han-
nover, Köln, HamburgundDort-
mund einreihen. Am 28. März
wurden in Freiburg 5195 Pas-
santen pro Stunde gezählt. Am 1.
April bummelten durch die Kai-
ser-Joseph-Straße fast 9600
Passanten pro Stunde, was ge-
genüber dem Vorjahr einer Stei-
gerung um 491 Prozent ent-
spricht. Den ungewöhnlich ho-
hen Andrang erklärt die FWTM
mit einem besonderen Event:
Am Folgetag fand der Freiburg
Marathon mit knapp 10000
Teilnehmern statt. Sollte Engel
und Völkers 2018 nicht vorm
Marathon zählen, droht also der
Abstieg.

–
Einkaufen oder
nur Anschauen?
–

Etwas kurios ist auch der Zeit-
punkt der Veröffentlichung. In
derVorwochehatte derHandels-
verband Südbaden noch darauf
hingewiesen, dass zwar immer
mehr Menschen in die Freibur-
ger Innenstadt kommen; viele
Besucher hätten aber kein Inte-
resse am Einkaufen, sondern kä-
men wegen anderer touristi-
scher Attraktionen in die Stadt.
Nur so ließen sich zurückgehen-
de Umsätze bei gleichzeitig stei-
genden Touristenzahlen erklä-
ren. DS/RIX
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Die Uhren von Jan Heege aus Reute sindminimalistisch, edel und be-
quem zu tragen. FOTOS: SIMON BAUMANN FOTOGRAFIE/ZVG

DerTulpen-Pionier

Haben derzeit angesichts vonWuchs und Farbenvielfalt ihrer Schützlinge viel zu lachen: Dieter Bär und
Nicole Oberfell auf ihrem Tulpen-Versuchsfeld. FOTO: OSC
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