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Empfehlungen

Zur Zusammenarbeit mit Galerien

von Klaus Geldmacher

Galerien verfolgen das ausschliel3liche Ziel, Kunst zu verkaufen; wer dies nicht will, sollte die
Zusammenarbeit mit Galerien meiden. Wenn Galerien allzu sehr betonen, mit den Prasentationen
in ihren Galerierdumen forderten sie die Kunst (- das ist zwar richtig, aber das machen alle, die
sich um Kunst kiimmern und veréffentlichen -), dann lenken sie vom eigentlichen Zweck ihrer
Tatigkeit ab: der Notwendigkeit, Kunst verkaufen zu missen. Denn wie will eine Galerie existieren,
wenn sie nicht verkauft?

Ausstellungen in (professionellen) Galerien sind immer Verkaufsausstellungen; sie dienen der
wirtschaftlichen Nutzung von Kunst und allenfalls am Rande der inhaltlich-geistigen Vermittlung
von Kunst. Ein Grund weswegen sie kein Ausstellungshonorar zahlen sollen.

Kunst zu verkaufen, ist kein leichtes Geschéft. Die Interessentenzahl ist nicht grol3, der Kunde will
umworben und muss oft zum Kauf - wenn nicht Ulberzeugt so doch - Giberredet werden. Wenn
denn der Verkauf eines Kunstwerkes gelungen ist, sollte der/die Kinstler/in sich freuen, der
Galerie fur die Vermittlungsarbeit danken und auch angemessen am Erlos beteiligen.

Grundsatzlich sollte deshalb der Verkaufserlés 50/50 geteilt werden ,denn die Vermittlung von
Kunst ist genauso wichtig wie die Herstellung von Kunst. Bei Auftrdgen (z.B. Kunst am Bau),
sollten vorab die Material- und Fremdkosten des Kunstwerkes abgezogen werden.

Verkaufspreis/Galerierabatt: Zunéachst muss der/die Kiunstler/in fir sich festlegen, welche
Mindestsumme fur ihn/sie unbedingt Gbrigbleiben muss. Diese Summe sollte verdoppelt werden.
Dieser so ermittelte Verkaufspreis mul3 immer gelten, auch wenn ohne Galerievermittlung aus
dem Atelier verkauft wird. Keine Galerie kann erfolgreich arbeiten, wenn der/die Kinstler/in unter
der Hand (direkt aus dem Atelier) preiswerter verkauft. Manche Kunden kénnen nur zum Kauf
animiert werden, wenn ihnen ein Rabatt eingerdumt wird. Er sollte nicht mehr als 10 Prozent (bei
Privatkunden) bzw. bis zu 20 Prozent (bei Sammlern/Museen) betragen. Diesen Rabatt sollten
sich Galerie und Kunstler/in teilen.

Da professionelle Galerien oft mit Partnergalerien (z.B. in einem anderen Bundesland)
zusammenarbeiten, missen auch diese - wenn sie verkaufen - am Verkaufserlos (in der Regel mit
40 Prozent) beteiligt werden. In solchen Féllen erhalt also die "Erstgalerie” die restlichen 10
Prozent (des gesamten 50-Prozent-Galerierabatts).

Kauft die ausstellende Galerie vor Eréffnung der Ausstellung selbst an, so sollten ihr immer 50
Prozent eingeraumt werden.



Es sind drei Stufen der Zusammenarbeit mit einer Galerie denkbar:

Erster Kontakt. Da sich die Geschéftspartner noch nicht kennen, missen auf beiden Seiten
Erfahrungen gesammelt werden. Lasst sich die prasentierte Kunst tiberhaupt verkaufen? Wie
professionell agiert die Galerie, um die Kunst zu verkaufen? Erst nach der Ausstellung sind beide
schlauer.

Deshalb scheint es hier gerechtfertigt, die Galerie nur mit 30 Prozent (bei Gruppenausstellungen)

bzw. mit 40 Prozent (bei Einzelausstellungen) am Verkaufserlds zu beteiligen. Dem Verlangen der
Galerie, sie auch an Verkaufserldsen zu beteiligen, die der/die Kunstler/in wahrend oder nach der
Galerie-Ausstellung aus dem Atelier tatigt, sollte nicht entsprochen werden.

Wiederholte Zusammenarbeit. Zu einer weiteren Zusammenarbeit kommt es nur, wenn die erste
Galerie-Ausstellung fur beide erfolgreich war oder mittelfristig Erfolg verspricht. Die Galerie wird in
der Zwischenzeit (nach der ersten Ausstellung) auch weiter fur den/die Kunstlerin/ geworben und
sich um Kaufer bemuiht haben.

Deshalb erscheint es jetzt sinnvoll, die Galerie mit 40 Prozent (bei Gruppenausstellungen) bzw.
mit 50 Prozent (bei Einzelausstellungen) zu beteiligen. Bei Verkaufen des/der Kinstler/in direkt
aus dem Atelier (wadhrend der Ausstellung) sollte die Galerie mit der Hélfte der vereinbarten
Rabatte also mit 20 Prozent (bei Gruppenausstellungen) bzw. 25 Prozent (bei
Einzelausstellungen) beteiligt werden. Auch wenn die Galerie nicht nachweisbar in die
Verkaufsvermittlung eingeschaltet war. Dies sollte auch gelten flr den Zeitraum von bis zu einem
halben Jahr nach der Ausstellung, wenn beide Seiten Interesse haben, die Zusammenarbeit
fortzusetzen und auszubauen.

Dauerhafte Zusammenarbeit. Sie wird stattfinden, wenn die bisherigen Galerieausstellungen
wirtschatftlich erfolgreich waren. Beide Seiten sind dann an einer fairen und kontinuierlichen
Zusammenarbeit interessiert. Ab jetzt sollte der 50-Prozent-Galerie-Rabatt gelten.

Die Galerie wird Interesse an einer gewissen Exklusivitat haben, d.h. den/die Kunstler/in in einem
festzulegenden Rahmen (Stadt, Region, Bundesland) ausschlief3lich vertreten wollen. Ein
legitimer Anspruch, der aber mit einem garantierten jahrlichen Mindestankauf durch die Galerie
abgegolten werden sollte. In diesem Fall waren alle Verkéufe, Auftrags- und
Ausstellungsvermittlungen der Galerie immer abzurechnen mit 50 Prozent, auch Verkéufe aus
dem Atelier an Kunden innerhalb des Exklusivitatsbereichs (auf3erhalb mit 25 Prozent fur die
Galerie). Spatestens jetzt ist eine schriftliche Vereinbarung sinnvoll, die nur befristet (fir 3-5
Jahre) gelten und gegebenenfalls verlangert werden sollte. Ein weitergehender
Exklusivitdtswunsch der Galerie (bundesweit, europaweit) sollte sorgfaltig abgewogen werden. Es
entsteht eine klare 6konomische Abhangigkeit von der Galerie, die schon fast einem
Angestelltenstatus gleicht. Wer sich darauf einlasst, sollte einen existenzsichernden
Mindestankauf in Form von monatlichen Vorschusszahlungen und einen langfristigen (5-10 Jahre)
verlangen.

(aus: Kunst&Kultur, Kulturpolitische Zeitschrift der IG Medien, April 1999)



