Kunst-Werte

Das Definierbare des Undefinierbaren oder: Wie man aus Kunst Geld macht
VON DANIEL OLIVER BACHMANN

Wer sein Geld in Kunst steckt, so sagen manche,
kann es auch gleich zum Fenster hinaus werfen.
Gewiefte Anleger sehen das anders. Wer richtig
Geld machen will, investiert in Kunst. Und wer
das notige Naschen dazu hat, erlebt dabei Wert-
zulagen, die dem konventionellen Anleger feuch-
te Hande verschaffen. So kam im letzten Jahr bei
Sotheby’s in New York das teuerste Gemaélde
der Kunstgeschichte unter den Hammer: ,,Gar-
con a la Pipe“ von Pablo Picasso wurde fur 104
Millionen Dollar verkauft. Gemalt wurde das
Bild im Jahr 1905 - rein rechnerisch also eine
Wertsteigerung von rund einer Million Dollar
pro Jahr. Ein extremes Beispiel, gewiss. Doch
2004 geschah AuRergewohnliches in der Welt
des Kunsthandels: Allein 49 Kunstwerke nah-
men die Eine-Million-Dollar-Hiirde. Darunter
Jeff Koons StahIminiaturzug ,Jim Beam J.B. Tur-
ner Train“, der fiir 5,5 Millionen Dollar bei einer
Auktion von Christie 's den Besitzer wechselte.
Das Gemailde ,Zwei Kerzen“ des deutschen Ma-
lers Gerhard Richter, welches bei Sotheby “s 3,8
Millionen Dollar einbrachte. Jeff Koons ,New
Hoover Convertivles“, drei Staubsauger in be-
leuchteter Plexiglasvitrine, kamen auf knapp 2,7
Millionen Dollar.
schrankchen ,We are afraid of nothing® aufeine
Million Dollar, und seine Glasvitrine mit Bullen-
kopfskelett ,,Simon“ (The Twelve Disciples) auf
735500 Dollar. Das ausgestopfte Pferd ,The
Ballad of Trotsky“ von Maurizio Cattelan wurde
1996 fir 876 000 Dollar gekauft und 2004 fur
tiber zwei Millionen Dollar wieder verkauft - ein
Wertzuwachs, der sich sehen lassen kann.
Fachleute sprechen bereits von einer ,,Con-
temporary-Art-Bubble“, die nach dem Zerplat-
zen der New-Economy-Blase Kapitalanlegern
neue Wege weisen soll. Und an Kapital gibt es
keinen Mangel. Nach wie vor sitzt der Reichtum
der Welt in den USA, der Euro-Zone, Japan und
GroRbritannien. Diese Regionen steuern allein
80 Prozent zum globalen Kapitalstock von rund
118 Billionen Dollar bei. Sechs Billionen Dollar
kommen aus Deutschland, und ein ordentlicher
Batzen davon, nimlich 460 Milliarden Euro, le-
gen die Deutschen in Fonds an: 31 Prozent in
Aktienfonds, 30 in Rentenfonds, 19 in Offenen
Immobilienfonds, 13 in Geldmarktfonds, und
sieben Prozent in gemischten und sonstigen
Fonds. Zu denen zihlen auch Kunstfonds, die in
Deutschland aber noch kaum ein Publikum fin-
den. Andreas Kuger, Berater fiir Anlagen und Fi-
nanzierungen bei der LBBW: ,Damit handeln
wir noch nicht.“ Doch was nicht ist, kann ja wer-
den. Schlieflich wartet in der Bundesrepublik
immer mehr Kapital auf renditestarke Anlagen:
Darunter allein die 1,4 Billionen Euro Vermogen
der Nachkriegsgeneration, die momentan ver-
erbt werden. Weil herkommliche Anlagen in den
Augen der Anleger haufig zu mickrige Zinsen bie-
ten, stehen Private Equity Fonds momentan
hoch im Kurs. Das sind Beteiligungen an auf-
strebenden, nicht bérsenorientierten Unterneh-
men mit Renditen bis zu 25 Prozent. Allerdings

Damien Hirst’s Medizin-

Die Gemidilde von Barbara Padrén Herndndez kosten bis zu 3000 Euro.

steigen hier mit den Chancen auch die Risiken.
Mit beiden kann am Kunst-Markt ebenfalls auf-
gewartet werden.

Denn auch hier greifen zunidchst einmal
wirtschaftliche Gesetze wie Angebot und Nach-
frage. Ist ein Bild weg, ist es weg. Und da mo-
mentan das Angebot kleiner ist als die Nachfra-
ge, steigen die Preise. Dazu kommt der fachli-
che Diskurs: Was ausgestellt und besprochen
wird, gewinnt in der Gunst des Publikums an
Wert. Marion Ackermann, Direktorin des
Kunstmuseums Stuttgart, kennt diese Gesetze
des Marktes. Fiir sie hat die Bestimmung der
Werte von Kunst zunéchst einen ganz handfes-
ten Grund. ,Wir missen den Versicherungs-
wert definieren, der stark vom Marktwert ab-
hangt. Dazu kommt die Stellung des Kiinstlers
im Kanon der zeitgenossischen Kunst, sein Ho-
norar sowie Materialkosten.“

Da ist viel Intuition gefragt. Veronika Woll-
mann von der Stuttgarter Galerie Hoss & Woll-
mann: ,Manchmal ist die Bestimmung des
Kunst-Wertes eine reine Bauchgeschichte: Wie-
viele Ausstellungen hatte der Kiinstler? Welche
Stipendien? Wie verkauft er sich? Ob der Wert

seiner Bilder dann wichst, kann trotzdem kei-
ner garantieren. Meine Erfahrenswerte spre-
chen allerdings von zehnprozentigen Zuwéch-
sen pro Jahr bei ausgestellten Werken.“ Ahnli-
che Erfahrungen verzeichnet die Malerin und
Schriftstellerin Beate Rygiert aus Stuttgart. ,Ei-
gentlich kann ich auf gute Wertzuwéachse zu-
riickblicken®, sagt sie, ,nur denke ich beim Ma-
len keine Sekunde daran. Mir ist viel wichtiger,
dass der Kiufer das Bild sinnlich erfihrt. Des-
halb leihe ich meine Bilder einige Tage aus.
Wenn sich dann der Kiufer in sie verliebt, kom-
me ich vorbel, erklire die Techniken. Der Mehr-
wert entsteht durch Verstandnis.“ Auch Marion
Ackermann sieht das so: ,,Kunst entsteht durch
eine Verabredung zwischen dem Kunstwerk und
dem Rezipienten. Im Grunde genommen ist das
wie eine Liebeserklarung.“ Eine Erfahrung, die
auch Barbara Padrén Herndndez bestatigt:
»Mein erstes Bild kostete den Kiufer einen
Kuss“ erzahlt die junge Kubanerin. Dafiir sind
ihre provokativen Gemalde heute nicht mehr zu
haben. Bis zu 3000 Euro kosten sie jetzt.

In Deutschland, so die Fachleute, steckt das
meiste Potenzial fiir den Kunsthandel. Noch do-
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miniert London den Weltmarkt zeitgendssischer
Kunst, der auf etwa sieben Milliarden Euro ge-
schatzt wird. In Berlin wurden im vergangenen
Jahr 110 000 Millionen Euro umgesetzt - Ten-
denz steigend. Neue Vermarktungsmaglichkei-
ten tragen dazu bei: So verkaufte Aldi Original-
grafiken von Felix Droese in signierter und limi-
tierter Auflage von 10 000 Exemplaren in allen
1480 Filialen. Nach zwei Stunden hief es: Aus-
verkauft! Schon am Nachmittag gab “s die ers-
ten Exemplare bei eBay zur Auktion. GroRRe Ga-
lerien dagegen bieten Kunst immer haufiger in
den besten Luxuslagen internationaler Metro-
polen an. Dort also, wo Mode, Marken, und ein
zahlungskraftiges Publikum zu Hause sind.
Auch dem Internet wird eine grolRe Zukunft als
Verkaufsort prophezeit. Schlielich macht das
Netz Preise transparenter, senkt Werbekosten
und erreicht vollig neue Kaufergruppen.



