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Diese Exemplare sind nur aus Plastik: Beruflich sagt der Insektengift-Hersteller Hans-Dietrich Reckhaus tierischen Plagegeistern wie Grillen aber den Kampf an.

VON HANS-DIETRICH RECKHAUS

,50 kann es nicht weitergehen!”,
mahnen uns nicht nur die Kinder,
fiir die in Zukunft noch etwas {ibrig
bleiben muss, sondern auch der ge-
sunde Menschenverstand. Der aktu-
elle Ressourcenverbrauch unserer
Gesellschaftliegtbei 2,5 Erden. Trag-
fahig wére nicht mehr als eine Erde.

Wir miissen sinnentleerte Markte
zerstoren und den gewaltigen Re-
duktionsbedarf als Chance fiir un-
ternehmerisches Gestaltungspoten-
zial begreifen: Neue nachhaltigkeits-
orientierte Mérkte fithren mit ihren
sinnvollen Angeboten zu einer aus-
geglichenen 6kologischen Bilanz. Es
geht nicht um weniger, sondern um
anders wirtschaften. Es geht nicht
um das langsame Verdndern des Al-
ten, sondern um schnelles Wachsen
mit Neuem. Das Beispiel des Biozid-
Markts, in dem ich mich bewege,
macht dieses enorme Potenzial
greifbar.

»Allein in Deutschland
sind heute iiber 70 000
verschiedene chemische
Insektenbekampfungs-
produkte amtlich gemeldet."

Insekten kénnen Menschen in
vielerlei Hinsicht plagen. Sie zersto-
ren ganze Ernten in der Landwirt-
schaft, auf den Feldern oder in den
Lagerhdusern. Sie behindern indus-
trielle Prozesse, besonders in der Le-
bensmittelherstellung. Sie nerven
uns mit ihren Stichen, Gerduschen
und ihrem Hunger auf unsere Klei-
der und Lebensmittel.

Aufgrund dieser zahlreichen ,Be-
lastigungen“ entstand ein grol3er Be-
darfan Bekdmpfungsmoglichkeiten.
Ganze Branchen sprossen aus dem
Boden: Hersteller von insektiziden
Wirkstoffen, Produzenten von Biozi-
den, Schidlingsbekdmpfer und so
weiter.  Pflanzenschutzmittelher-

Geld verdienen, Herr Reckhaus?

,Erst kommt die Haltung, dann die Okonomie, sagt der Unternehmer Hans-Dietrich Reckhaus. Ausgerechnet einer, der
Insektenbekdmpfungsmittel herstellt, will mehr Lebensraume fiir die Tiere schaffen. Ein Gastbeitrag.

steller realisieren weltweit einen
jahrlichen Umsatz von 56,5 Milliar-
den Dollar (2018), die deutschen ei-
nen Umsatz von knapp 1,3 Milliar-
den. Hinzu kommen die Produkte
fiir den privaten Hausgebrauch. Al-
lein in Deutschland sind heute {iber
70 000 verschiedene chemische In-
sektenbekdmpfungsprodukte amt-
lich gemeldet. Dazu kommen noch
die etwa 200 000 chemiefreien Lo-
sungen wie Fliegenfinger, Fliegen-
klatschen, aber auch Produkte, die
mit Licht und Gerduschen Insekten
anlocken und toten.

Die Anbieter propagieren, dass
die Insekten ,geféhrlich und lastig”
sind, ihre Produkte seien dagegen ef-
fizient, nicht gesundheitsgefdhr-
dend und vor allem: billig. Ein insek-
tizidhaltiges Insektenspray mit
400 ml Inhalt wird im deutschen
Handel fiir 1,25 Euro inklusive 19
Prozent Mehrwertsteuer angeboten.
Der Konsument priift bei diesen
Preisen nicht lange seine Kaufent-
scheidung. Auch denkt er nicht ldn-
ger iiber die Folgen der Produktan-
wendung nach. Er gibt sein Geld fiir
die scheinbaren Problemloser aus,
anstatt kostenlose Mallnahmen zu
ergreifen, zum Beispiel besser auf
Hygiene zu achten, Fenstergitter
einzusetzen und damit die Insekten
erst gar nicht ins Haus zu lassen. Zu-
sétzlich konnte er auch Insekten ein-
facham Lebenlassen oder sie fangen
und nach draulen bringen. Allein
diese drei Beispiele machen deut-
lich, dass der Markt fiir Insektenbe-
kdmpfungsprodukte viel kleiner sein
konnte.

Doch die Anbieter sind noch
nicht zufrieden. Sie wollen weiter-
wachsen — mehr Umsatz, mehr Ge-
winn generieren. Da es jedoch schon
fiir alle vorhandenen Insektenpro-
bleme Produktlgsungen gibt, verle-
gendie Anbieter ihre Energie von der
Entwicklung und Herstellung auf
das Marketing: Sie verherrlichen
ihre Produkte und suggerieren be-
sondere Produkteigenschaften. Sie

DER GASTAUTOR

Hans-Dietrich Reckhaus leitet in
zweiter Generation ein mittelstandi-
sches Familienunternehmen, das
seit mehr als 60 Jahren Insekten-
bekampfungsmittel herstellt.

Die Konfrontation mit den Kiinst-
lern Frank und Patrik Riklinwar fiir
ihn Ausldser, sein Geschaftsmodell
vollstédndig in Frage zu stellen.

Mit dem 2012 lancierten Giitezei-
chen ,Insect Respect" strebt Reck-

verbilligen ihre Produkte und bieten
zum Beispiel vermehrt Doppelpa-
ckungen. Und sie betonen die
Schédlichkeit von Insekten und ge-
nerieren damit mehr Bedarf. Alle
Malnahmen zielen darauf ab, mehr
zu verkaufen, obwohl die Insekten-
probleme selbst nicht mehr gewor-
den sind. Kleinste Insektenproble-
me werden mit Hightech-Insektizi-
den bek@mpft. Private Schrinke fiil-
len sich mit oft giftigen Produkten,
die jahrelang dort stehen.

+Der Dialog mit der Kunst hat
mich beriihrt und etwas in mir
ausgeldst. Ich habe mich auf
einmal genauer mit Insekten
beschiftigt."

Sinnvolles Wirtschaften fangt
hier an. Wie kann der einzelne An-
bieter seinen Betrieb auf einem zu
grofen Markt bewahren? Wie kénn-
ten eine sinnvolle Insektenbekdmp-
fung und damit der Markt in Zukunft
aussehen? Mich haben die Kon-
zeptkiinstler Frank und Patrik Riklin
vor acht Jahren gefragt: ,Wie viel
Wert hat eine Fliege fiir Dich?“ Der
Dialog mit der Kunst hat mich zu-
tiefst beriihrt und etwas bei mir aus-
gelost. Ich habe mich auf einmal ge-
nauer mit Insekten beschiftigt. Ich

haus eine nachhaltige Transfor-
mation seiner Branche an. Daflir ist
er vielfach ausgezeichnet worden.

2020 wurde sein Unternehmen fiir
den Deutschen
Nachhaltigkeits-
preis nominiert.

b b

Sein Buch ,Fliegen
lassen" ist 2020 im
Murmann Verlag
erschienen.

habe mir meinen Markt angeschaut
und mich gefragt, wie man darin
sinnvoll wirtschaften kann, also ech-
ten Mehrwert fiir heute und zukiinf-
tig lebende Menschen schaffen
kann. Sinnvoll bedeutet vor dem
Hintergrund des Insektensterbens
und dessen Gefahren fiir die
menschliche Zivilisation: weniger
Insekten bekdmpfen. Sinnvoll be-
deutet aus 6kologischen Griinden
auch: weniger Insektizide. Die Gifte
belasten den Menschen und die Na-
tur. Werbung konnte lauten: , Kaufe
weniger und wenn tiberhaupt, dann
insektizidfrei.”

,Ohne Insekten wiirde die
Menschheit nur wenige Monate
tiberleben®, sagt der Insektenfor-
scher Edward O. Wilson. Die Anbie-
ter miissen sich dieser Zukunft stel-
len und akzeptieren, dass ihr Markt
kleiner wird. Wenn sie ihr Verhalten
jedoch nicht d&ndern und sich nicht
mit neuen Antworten differenzie-
ren, werden sie alle in Zukunft weni-
ger Umsatz tdtigen. Die Anbieter je-
doch, die ihr Sortiment auf den not-
wendigen Paradigmenwechsel ein-
stellen, konnen ihre Umsétze halten
oder sogar ausbauen.

Mit der pionierhaften Schaffung
neuer Angebote kann es einzelnen
Unternehmen plétzlich gelingen, in
die offentliche Wahrnehmung zu
kommen. Thre zukunftsorientierten

Angebote werden zum neuen Bran-
chenstandard. In der Autobranche
hat der Pionier Tesla in wenigen Jah-
ren Elektroautos als neuen Standard
im Markt der fossilen Verbren-
nungsmotoren etabliert.

Das Umsatzwachstum und die
maximale Umsatzhohe bleiben auf-
grund der ,sinnvollen“ MarktgroRe
beschriankt. Um weiter zu wachsen,
haben Anbieter daher grundlegend
drei Moglichkeiten:

Internationalisierung: Vor allem
in den Industrienationen ist das an-
thropogen verursachte Insekten-
sterben dramatisch. Entsprechend
grof§ ist das Marktreduktionspoten-
zial. Pioniere, die auf dem Heimat-
markt angefangen haben, kénnen
ihre Produkte verbunden mit ihrem
reduktionsbetonten Kommunikati-
onsstil auf Auslandsmérkte bringen.

Giitesiegel: Mit Giitesiegeln las-
sen sich weitere Branchen errei-
chen. Ein Giitesiegel kann zum Bei-
spiel fiir eine ,besondere Insekten-
freundlichkeit“ stehen. Die Anbieter
kénnten mit der Beratung sowie der
Glitesiegelvergabe Umsatz generie-
ren.

Neue Geschiftsfelder: Mit stei-
gendem Insektenbewusstsein wird
auch die Nachfrage nach insekten-
fordernden Produkten wachsen,
etwa artenreiche Lebensrdume. Pri-
vatpersonen mochten ihre Gérten
umgestalten, Unternehmen moch-
ten ihre kostenintensiven Rasenfla-
chen in extensive Insektenparadiese
umwandeln. Insektenbekdmp-
fungsunternehmen haben aufgrund
ihres Insektenwissens auf diesem
neu entstehenden Markt einen
Know-how Vorsprung, den sie nut-
zen konnen.

Mit der Firma Reckhaus, seit 1956
Hersteller von Insektenbekdmp-
fungsprodukten, folgen wir dem be-
schriebenen Weg in die Zukunft und
transformieren dabei unser Ge-
schiftsmodell: vom Hersteller che-
mischer Produkte zum Anbieter
okologischer Dienstleistungen. Ver-
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Wie lasst sich mit der Rettung der Welt

packungen tragen einen Warnhin-
weis (,,Produkt totet wertvolle Insek-
ten®), um fiir die Auswirkungen der
Insektenbekdmpfungsprodukte zu
sensibilisieren.

Jedes Produkt bietet Informatio-
nen iiber den Wert und die Bedro-
hung von Insekten, um Wissen und
Betroffenheit bei Kunden zu stei-
gern. Mit der Anlage insekten-
freundlicher Lebensrdiume kom-
pensieren wir die Insektenverluste
von insektizidfreien Produkten. Das
fiir diesen Markt geschaffene Giite-
siegel ,Insect Respect” steht auch
weiteren Herstellern und Handlern
zur Verfligung, um insektizidfreie
Produkte 6kologisch auszugleichen.

+Es ist eine schopferische
Zerstorung im
schumpeterschen Sinne."

Die Internationalisierung erfolgt
aktuell in den Mérkten Deutschland,
Osterreich und Schweiz. Reckhaus
bietet auch branchenfremden Un-
ternehmen  insektenfreundlichen
Flachen in Eigenregie an und baut
ein Franchisesystem fiir die Anlage
von ,Insect Respect“-Lebensrdu-
men auf. Lebendfangfallen sind un-
sere neueste Innovation — vom T6-
ten zum Retten. Wichtig ist der steti-
ge Dialog mit verschiedensten Grup-
pen durch intensive Kommunikati-
onsarbeit mit Publikationen, Vortra-
gen, Medien und Veranstaltungen.
Mit ,Insect Respect verfolgen wir
ein ganzheitliches Ziel: den Markt
fiir Insektenbekdmpfungsmittel zu
schrumpfen, das Bewusstsein fiir
den Wert der Tiere stirken und mehr
Lebensrdume fiir Insekten schaffen.
Es ist eine schopferische Zerstorung
im schumpeterschen Sinne. Nicht
erst viel Geld verdienen und damit
an sinnvolle Projekte spenden. Son-
dern mit sinnvollen Angeboten Geld
verdienen! Erst kommt die Haltung,
dann die Okonomie.



