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HSG als Gesamt-
kunstwerk

Vor 50 Jahren verlegte die ehemalige 
«Handels-Hochschule St.Gallen» (HHS) 
ihren Standort vom St.Galler Museums-
quartier auf den «Rosenberg» und hiess 
fortan «Hochschule für Wirtschafts-, 
Rechts- und Sozialwissenschaften» 
(HSG). Das Kürzel HSG hat sich in die-
sen 50 Jahren zu einem Qualitätsmerk-
mal für eine wissenschaftlich fundierte 
und gleichzeitig praxisnahe Forschung, 
Aus- und Weiterbildung etabliert.

Wer die Gebäude der heutigen Universi-
tät St.Gallen von Besuchen oder vom ei-
genen Studium her näher kennt, weiss 
allerdings, dass hier auch Qualitäten vor-
handen sind, die nicht direkt mit den ver-
mittelten Inhalten in Forschung und Leh-
re zu tun haben: Die Kunst an der HSG 
hat einen – ideellen wie auch materiellen 
– Eigenwert, wie er nur an wenigen Uni-
versitäten weltweit zu finden ist. Denn 
was hier an Kunstwerken von bedeuten-
den Künstlerinnen und Künstlern ver-
sammelt ist, füllt einen eigenen (nun neu 
erschienenen) Kunstband: Ob Juan Miró, 
Alberto Giacometti, Martin Disler, Alicia 
Penalba oder Gerhard Richter oder einer 
der vielen anderen Namen, die dahinter 
stehen: Die HSG kann genauso gut wie 
als Ausbildungsstätte auch als Kunst-
sammlung international bestehen.

Dabei ging es den verantwortlichen Pro-
fessoren um Eduard Naegeli in den 60er 
Jahren (und ihren Nachfolgern bis heute)
nicht darum, leere Plätze und Wände im 
HSG-Areal mit Kunst zu «füllen». Nein, 
hier ist ein eigentliches Gesamtkunst-
werk entstanden, in dem Architektur und 
Kunst aufeinander Bezug nehmen, in ei-
nen Dialog treten und als Ganzes auf die 
Besucher(innen) wirken.

Dass heute rund ein Viertel des HSG-Stu-
diums dem «Kontext» gewidmet ist, zeigt 
im Übrigen, dass der ganzheitliche An-
satz über Kunst und Architektur hinaus-
geht.

Roger Tinner, Chefredaktor
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Zum Titelbild: 
Das «alma»-Titelbild nimmt die Gestaltung des neuen 
HSG-Kunstführers (vgl. Seite 5) auf.
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ABACUS Version Internet – führend in Business Software

Neu: AbaSmart – die iPad-App für mehr Effizienz bei 

den Geschäftsprozessen

ABACUS Business Software bietet alles, für 

jedes Business, jede Unternehmensgrösse: 

> Auftragsbearbeitung 

> Produktionsplanung und  -steuerung 

> Service-/Vertragsmanagement 

> Leistungs-/Projektverwaltung > E-Commerce

> E-Business > Adressmanagement 

> Workflow, Archivierung 

> Rechnungswesen/Controlling > Personalwesen 

> Electronic Banking > Informationsmanagement

 www.abacus.ch

ABACUS goes mobile.
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lem vom Nullstern-Hotel und von der Aus-
sicht, mit kleinem Budget eine grosse Auf-
merksamkeit in der Öffentlichkeit zu finden. 
Als er selbst eine neuartige Fliegenfalle er-
findet und diese vermarkten will, sucht er 
nach der grossen Idee fürs kleine Budget 
und «bestellt» bei Frank und Patrik Riklin 
eine «Idee», mit der diese Fliegenfalle ver-
marktet werden kann.

Die Präsentation ihrer Idee leiteten Riklins 
mit dem Satz ein: «Das wirst Du nie machen, 
was wir Dir jetzt vorschlagen.» Aus ethi-
schen Gründen könnten sie sich nämlich 
nicht dafür einsetzen, dass noch mehr Flie-
gen bzw. Insekten getötet werden. Während 
Fliegen im Konzept der Insektenbekämp-
fung nichts wert sind, stellten sie den Wert 
der Fliege als Lebewesen in den Mittelpunkt 
des Konzepts. Und so schlugen sie Dr. Reck-
haus vor, vom Insektenjäger zum Fliegen-
retter zu werden: «Weil es um einen Fliegen-
schirm geht, rettest Du jetzt mal Fliegen statt 
sie zu jagen!» Nach kurzer Bedenkzeit und 
zur Überraschung der Künstler entschied er 
sich: «Das setzen wir um.»

Die anschliessende Kunstaktion «Fliegen 
retten in Deppendorf» brachte viel Auf-
merksamkeit – allerdings nicht nur Lob, 
denn viele fragten sich, ob das nun ernst 
gemeint, provokativ oder einfach nur lächer-
lich sei. Hans-Dietrich Reckhaus lässt im 
Gespräch erahnen, dass er diese Verwirrung 
einerseits geniesst, sich aber auch fragt, was 
das für einen Imagetransfer für sein Unter-
nehmen bringt. Konkret: Was hält die (Wirt-
schafts-)Welt von einem Unternehmer, der 
sein Geld mit Bioziden verdient, an einem 
schönen Septembertag in einem 1000-köp-
figen Dorf aber rund 1000 Fliegen fangen 
und retten lässt und eine der Fliegen dann 
gemeinsam mit einem Gewinnerpaar in die 
Ferien schickt?

... zur Geschäfts-Innovation
Die Aktion war aber nicht der Endpunkt des 
Umdenkens, das die beiden Künstler bei 
Reckhaus ausgelöst haben: Dass die Insek-
ten für den Kreislauf der Natur nämlich tat-
sächlich wichtig sind – obwohl sie der 
Mensch in seiner Umgebung nur als störend 
wahrnimmt –, das ist eine Tatsache. So geht 
rund ein Drittel aller Nahrungsmittel in der 
westlichen Welt direkt auf die Bestäubung 
durch Insekten zurück. Und so entwickelte 
der HSG-Alumnus die Idee von insekten-
freundlichen Ausgleichsflächen, mit denen 
die Produzenten von Bioziden jenes Leben 
andernorts fördern sollen, das sie mit ihren 
Produkten im Umfeld des Konsumenten be-
kämpfen.

Reckhaus ging mit gutem Beispiel voran und 
schuf auf dem Dach seines Firmengebäudes 
eine erste ökologische Ausgleichsfläche, auf 
der sich Insekten nun wohlfühlen und ver-
mehren können statt gefangen und getötet 
zu werden. Damit kompensiert er – errech-
net durch einen unabhängigen Wissenschaf-
ter – 80'000 seiner Fliegenfangscheiben. Den 
«tief greifenden Wandel» vom Insektenjäger 

Start-up

Wenn Kunst das Business-
Modell verändert

Fokus

Hans-Dietrich Reckhaus, promovierter HSG-Alumnus, führt in zweiter Gene-
ration das Familienunternehmen Reckhaus GmbH & Co. KG in Bielefeld, das 
seit mehr als 50 Jahren auf die Insektenbekämpfung spezialisiert ist. Seine Zu-
sammenarbeit mit den St.Galler Künstlern Frank und Patrik Riklin und eine 
Kunstaktion haben sein Geschäftsmodell aber radikal in Frage gestellt. Und 
daraus ist – sozusagen als «Start-up» – das Label «Insect Respect» entstanden.

Jacob Detennis

Hans-Dietrich Reckhaus hat den Habitus 
und die «Koordinaten» eines klassischen 
deutschen Unternehmers: Hoch gewachsen, 
gut gekleidet, eloquent, HSG-Doktorat (bei 
Hans Jobst Pleitner zu «Führung in KMU» 
promoviert) und ein Produktionsbetrieb mit 
50 Mitarbeitenden in einem Geschäftsfeld, 
das wie ein Relikt aus früheren Zeiten tönt: 
«Insektenbekämpfung». Und dennoch ist es 
ein Geschäft, in dem sich nach wie vor mit 
einer Produktion in Deutschland wirtschaf-
ten und ein Umsatz von jährlich etwa 20 
Millionen Euro erzielen lässt – mit eigenen 
Produkten, vor allem aber mit «private la-
bels» für grosse Händler wie Aldi oder Mi-
gros: Mottenpapier, Ameisenköderdosen, 
Fliegenfallen und so weiter. Und mit einer 
Vertriebsfirma mit Sitz in Teufen, ganz in der 
Nähe des früheren Studienortes St.Gallen. 
Hier trifft der Unternehmer auf die Kunst-
vermittlerin Agathe Nisple, die einen Fir-
men-Event für ihn gestaltet und ihm, der 
dank einem Freund spät zum Kunstliebha-
ber wurde («An der HSG habe ich seinerzeit 
die Kunst überhaupt nicht wahrgenom-
men.»), zeigt, wie Kunst auch im Unterneh-
men eingebracht werden kann.

Vom Werbeauftrag...
Mit Agathe Nisple veranstaltet er auch einen 
Wettbewerb unter Künstlern, um neue Pro-
dukt-Ideen zu finden. Zwar wird keine der 
Ideen umgesetzt, aber er lernt so die Brüder 
Riklin und ihr «Atelier für Sonderaufgaben» 
in St.Gallen kennen. Begeistert ist er vor al-

« Weil es um einen Flie-
genschirm geht, rettest 
Du jetzt mal Fliegen 
statt sie zu jagen!»



07  alma 3 / 2013

Fokus

zum Insektenretter (für den nach seiner 
Schätzung nur ein kleiner Bruchteil der Be-
legschaft heute schon Verständnis hat) treibt 
er aber selbst noch weiter: Er hat «Insect 
Respect», das «weltweit erste Gütesiegel für 
Biozide mit ökologischer Kompensation», 
geschaffen. Dieses wendet er für seine eige-
nen Produkte an: «Es geht kein Produkt von 
uns mehr auf den Markt, für das nicht im 
Voraus die entsprechenden Ausgleichsflä-
chen geschaffen wurden.» Und er bietet es 
auch anderen Produzenten und Händlern 
an: So schafft er sich kurzfristig einen Wett-
bewerbsvorteil und langfristig vielleicht ein 
neues Geschäftsfeld, indem er sich aus-
schliesslich der Schaffung der Ausgleichsflä-
chen und der Verbreitung des Labels widmet. 

Unternehmer und HSG-Alumnus Dr. Hans-Dieter Reckhaus mit Künstler-Brüdern Riklin mit dem Label «Insect-Respect» (Foto: Raimer Ott).

«Ich entwickle mich vom Biozidhersteller 
zum Grünenflächen-Hersteller», fasst Reck-
haus die Vision zusammen. Und das «welt-
weit», wie er vor kurzem das erste Mal auf 
eine Folie geschrieben hat. Er sieht sich als 
Förderer natürlicher Lebensräume und hat 
sichtlich Freude daran, von positiver Energie 
und Freude an diesem Projekt getragen zu 
sein – ähnlich wie ein Jungunternehmer, de-
nen wir sonst das Porträt «Start-up» widmen. 

Und ein klein wenig spitzbübisch freut er 
sich, wenn sich nun auch abzeichnet, dass 
dieses neue Geschäftsmodell nicht nur 
ethisch, sondern auch ökonomisch funkti-
onieren kann, wo er doch nie nach dem Ge-
winn gefragt, sondern die Riklinsche Idee 
einfach umgesetzt hat: Das Chart mit den 
Nachfragekurven nach konventionellen 
Bioziden und jenen mit dem Label hat er 
jedenfalls dabei. 

Und das Potenzial für «Insect Respect» ist 
da – denn das Bewusstsein für die Erhaltung 
natürlicher Grundlagen (und damit auch 
der Insekten) wächst kontinuierlich. Kunst 
könnte sich also auch hier als «Radar» für 
künftige gesellschaftliche Entwicklungen 
und damit für neue Geschäfts-Chancen ent-
puppen – wenn sie auf einen Unternehmer 
wie Hans-Dietrich Reckhaus trifft.

www.reckhaus.com 
www.insect-respect.org 
www.!iegenretten.de


