Der Einfachheit halber wird im Text auf gendertypische Formulierungen verzichtet.

Erste Schritte im Kunstbetrieb — Selbstvermarktung flr junge
KlUnstler

In den letzten 50 Jahren des vergangenen Jahrhunderts war es fir einen jungen
Klnstler vor allem wichtig, méglichst bald eine international tatige Hauptgalerie zu
finden, die Vermarktung an diese abzugeben, und sich vornehmlich dem
Kunstschaffen an sich zu widmen. Bei gutem Erfolg unterstiitzt von eigenen
Assistenten oder auch seinerzeit gerne der Ehefrau (bei den Herren der Schépfung,
zumindest).! Doch die Zeiten andern sich und Kunstschaffende miissen sich von der
Vorstellung I6sen, ein anderer tiberndhme alles auf3er der Kunstproduktion an sich
fur sie. Einfacher gesagt als getan, denn selbst bei genereller Bereitschaft zur
Selbstorganisation und Eigenvermarktung gibt es einiges zu beachten, um den
Balanceakt zwischen kinstlerischem Anspruch und wirtschaftlichem Erfolg zu
meistern.

Was tun? Was nicht tun?
Professionalisierungsinformationen, Grundregeln, Haltungen

Wie also bringt man die Botschaft der eigenen Kunst in die Offentlichkeit? Es
funktioniert ja nicht wie bei Produkten, welche unsere Grundbedurfnisse decken.
Brotchen braucht jeder — Kunst nicht unbedingt. Ubliche Marketingtools passen nicht
zum Thema und Massensendungen oder Kaltakquise sind in diesem Geschaftszweig
nur verbranntes Geld und verschwendete Zeit. Die Art, wie sich der Kunstler in der
Offentlichkeit prasentiert, muss zwar sichtbar und nachhaltig sein, aber niemals
aufdringlich oder platt.

Das personliche Netzwerk

Am elegantesten ist es nattrlich, wenn man als Kinstler durch andere Protagonisten
des Kunstmarktes Sammlern, Galeristen oder Museumsleuten vorgestellt wird. Im
Idealfall wird dies zu einem ,quid pro quo“ und der Eine tut dem Anderen
dementsprechende Gefallen. Es ist in der Kunstszene durchaus Ublich, dass Kinstler
Uber befreundete Berufskollegen Zugang zu Galerien oder Sammlungen bekommen.
Das Netzwerk mit anderen bildenden Kinstlern hat also grof3e Vorteile. Man sollte
moglichst schon wahrend des Studiums oder kurz danach entsprechende Kontakte
knupfen. Naturlich kann es auch Nachteile haben: so kénnte einem zum Beispiel der
Kunstler, den man selbst in die Gesellschaft eingeflhrt hat, anschliel3end den Rang

1 Zu diesem Phanomen der Frau hinter dem erfolgreichen Kinstler erschien sogar eine eigene
Publikation: Lenz, Anna (Hg.): ,Starke Frauen fir die Kunst. Im Gesprach mit Anna Lenz", Fotografien von
Roswitha Pross. Minchen, 2013.



ablaufen. Oder es gibt béses Blut — und statt der Empfehlung folgt durch den
Kollegen das Abraten von einer Zusammenarbeit. Sich wegen etwaiger Probleme
lieber im stillen K&mmerchen zu verkriechen ist jedoch keine Alternative — denn dort
sieht einen garantiert niemand. Meist ist es in der Kunstwelt ohnehin besser, es wird
schlecht tber einen geredet als Uberhaupt nicht!

Der Coach

Wie fur mittlerweile fast alle Themen im Leben gibt es auch fir die erfolgreiche
Selbstvermarktung im Kunstbetrieb Coaches. Doch Vorsicht, der Begriff ist nicht
geschutzt. Im Grunde kann sich also jeder so nennen. Es gibt jedoch ein paar
Maoglichkeiten, die Spreu vom Weizen zu trennen:

e Sich bei Kollegen umhoéren, die schon einmal einen Coach beauftragt haben
(Problem hierbei kénnte sein, dass dies vielleicht nicht zugegeben wird).

e Wie sieht die Homepage aus — ist sie klar, gut strukturiert und sind alle
relevanten Informationen zum Coach selbst, zu seinen Leistungen und
Bedingungen enthalten?

e Welche Referenzen hat der Coach persodnlich — niemand braucht einen
Ratgeber, der selbst keine einschlagige Erfahrung hat oder nicht in der
Kunstszene etabliert und vernetzt ist!

e Das Vorgesprach sollte kostenlos sein — damit der potentielle Auftraggeber
aufgrund des personlichen Eindrucks entscheiden kann, ob er diesem Coach
zutraut, kompetent zu beraten.

e Leistung, Anzahl der Stunden, Honorar, Zahlungsmodalitaten und Kiindigung
sollten vertraglich geregelt sein.?

Eigene Strategien

Unabhéngig von aul3eren Einflissen sollte man sich als Anfanger im Kunstbetrieb
jedoch zunéachst selbst ein paar Fragen stellen. Denn nur wenn man sich sicher in
seinen Zielen und Méglichkeiten ist, kann man Dritten gegenuber selbstbewusst und
professionell agieren:

e Wer ist eigentlich die mdgliche Zielgruppe fur mein Kunstschaffen? Bin ich
Performance-Kinstler werden es zum Beispiel wohl eher Institutionen als
Privatsammler sein. Mache ich riesige Skulpturen und Installationen, sollte ich
mich mit Themen wie Auf3entauglichkeit und Kunst am Bau ndher
beschaftigen.

e Worauf liegt mein Fokus? Ist mir vor allem wichtig, von meiner Kunst méglichst

2 Schwertfeger, Barbel: ,Der Markt der Schwarzen Schafe®, in: Handsblatt, 18.04.2008, URL:
https://www.handelsblatt.com/karriere/nachrichten/coaching-der-markt-der-schwarzen-
schafe/2948312.html (abgerufen am 17.10.2018).



ohne Nebentatigkeiten leben zu kénnen, oder méchte ich eher spektakulare
Projekte an 6ffentlichen Orten und in Museen zeigen. Das Eine kann das Andere
befeuern — beispielsweise gute Museumsausstellungen den eigenen Marktwert.
Es kann aber auch problematisch werden, wenn Zeit, Energie und
Produktionskosten in fast ausschlief3lichem Mal3e in Non-Profit-Projekte flie3en.

e Mochte ich als Person auffallen oder nicht? Es gibt hier immer Extrembeispiele in
die eine oder andere Richtung. Sowohl dass ein Kinstler sich mit
Wiedererkennungswert als Person offentlich zeigt, als auch dass er unsichtbar
bleibt und eine Art von Exklusivitat und Geheimnis vermittelt: beides kann der
Karriere hinderlich oder forderlich sein. Hier sollte man also gut ausloten: was
passt zu meinem Werk und wo liegen meine persénlichen Starken und
Schwachen?

e Wer kdnnte mich fordern? Neben der F6rderung in Form von
Ausstellungsbeteiligungen, Angebote und Mundpropaganda durch ehemalige
Professoren, Kuratoren oder Kollegen gibt es mannigfaltige Moglichkeiten fir
Kinstler durch Stipendien oder Projektférderungen Geld und Kontakte zu
generieren. Gerade Programme, wie ,Artist in Residence® im In- und Ausland,
sind grandiose Mdglichkeiten kiinstlerisch neuen Input zu bekommen, das
Netzwerk zu erweitern und sich selbst in einen internationaleren Zusammenhang
zu stellen.®

e An wen verkaufe ich meine Kunst? Haufig sind junge Kiunstler von der spontanen
Frage nach der Verk&uflichkeit einer Arbeit so Uberrascht, dass sie nicht
souveran darauf antworten kdnnen. Dass dies nicht besonders professionell
riberkommt, muss nicht extra betont werden. Man sollte sich selbst im Klaren
dartiber sein, ob und an wen man ein bestimmtes Werk verkaufen mochte, bevor
man es in der Offentlichkeit zeigt. Generell ist es natirlich so, dass ein Verkauf
angestrebt wird — kein Kinstler ist glicklich mit einem Berg von Kunst, wenn er
nicht einmal die Lagermiete bezahlen kann. Dennoch gibt es vielleicht bestimmte
Schlusselwerke, die man behalten oder beispielsweise nur an Museen oder
bestimmte Sammler abgeben mdéchte. Klarheit hiertiber gibt die Moglichkeit zu
einer guten Reaktion: hoflich und zeitnah.

e Zu welchem Preis verkaufe ich meine Kunst? Der Preis ist das, was der Kaufer
zahlt. Der Preis sollte so gewéahlt werden, dass man in der Lage ist, 10 — 15%
Nachlass zu gewahren. Sind andere (Berater, Galeristen) am Verkauf beteiligt,
ist vorab zu klaren, wer welchen prozentualen Anteil vom Erlds erhalt. Ganz
wichtig: Die H6he der enthaltenen Steuer (Kleinunternehmer keine, Kiinstler 7%,
andere 19% — aul3er sie arbeiten mit Margenbesteuerung) sowie die
Produktionskosten kennen und einkalkulieren. Es macht natirlich wenig Sinn,
zum Beispiel eine Bronze, bei der schon der Guss alleine 3.500,- EUR gekostet
hat, fur 4.000,- EUR zu verkaufen — und davon noch 7% Steuer an das

3 Einige Beispiele: resartis.org: International Association of Residential Arts Centres; Goethe Institut —
Ubersicht Kiinstlerhduser und Residenzstipendien fur Kinstler in Deutschland; artists in residence
schweiz — Informationsplattform fiir schweizerische und ausléandische Kulturschaffende.


http://www.resartis.org/
http://www.goethe.de/ges/prj/res/deindex.htm
http://www.goethe.de/ges/prj/res/deindex.htm
http://www.artistsinresidence.ch/
http://www.artistsinresidence.ch/

Finanzamt abgeben zu missen. Als Orientierung zur Preisfindung kann man mit
einem sogenannten Faktor arbeiten. Dieser Faktor sollte anfangs niedrig liegen
und im Laufe der Karriere sukzessive nach oben angepasst werden. Bei
zweidimensionalen Arbeiten rechnet man Hohe + Breite in cm x Faktor (anfangs
Arbeiten auf Papier 5 bis 7; Malerei 8 bis 10). Bei Skulpturen rechnet man in der
Regel Hohe + Breite + Tiefe in cm x Faktor (anfangs 10 bis 15).* Selbstredend
kann man aber auch Preise frei bestimmen oder aber bei besonderen Arbeiten
abweichen.

Was ist der Kunstbetrieb?
Was kann er fur einen Kiunstler leisten — und was nicht?

Bei aller Freiheitsliebe — als volliger Einzelkampfer wird es nichts mit der
Klnstlerkarriere. Selbst Kunstler, die sich angeblich véllig autark vermarkten und
dabei unglaublich erfolgreich sind, tun dies auf einer soliden Basis eines exzellenten
Netzwerkes. Mogliche Kooperationspartner im Kunstbetrieb sind:

Galerie

Allen Unkenrufen zum Trotz ist es immer noch sinnvoll und wichtig, von einer guten
Galerie vertreten zu werden. Doch was ist eigentlich eine ,gute Galerie*? Es gibt
immer wieder Kunststudenten, die die Ansicht vertreten, entweder Larry Gagosian
klopft personlich an die Ateliertir oder sie stehen nicht zur Verfigung. Nattrlich
haben die Global Player schier unendliche Mdglichkeiten, einen Kinstler am Markt
zu platzieren, doch ist es fur eine ganz junge Position meist unrealistisch, a) dort
unterzukommen und b) dann auch zu bestehen. Im Gegenzug fur die Leistungen der
Galerie wird namlich vom Kunstler ein hohes Mal3 an Professionalitéat und
Produktionsfrequenz verlangt — beides ist ohne Studio mit Assistenten so gut wie
nicht zu leisten. Es gibt aber durchaus gute mittlere und kleinere Galerien, die ihre
Klnstler mit Herzblut und Ideenreichtum langsam aber kontinuierlich aufbauen. Sie
erreichen dies durch Publikationen, Ausstellungen und auch
Ausstellungsbeteiligungen andernorts. Dass sie nicht von einer Messe zur anderen
fahren, mag zunachst enttduschen, aber man sollte sich ehrlich fragen, ob man
wirklich in der Lage ware, bis zu 10 Mal im Jahr ein Kontingent an neuen und vor
allem ins Konzept des Messestandes passende Werke auf Zuruf zu liefern. Wie es
bei den ganz grol3en Galerien Usus ist.

Im Verkaufsfall teilen sich Kiuinstler und Galerist tblicherweise zu gleichen Teilen den
Verkaufspreis (netto ohne Steuer; abztglich Produktionskosten, falls in relevanter
Hohe). Das hort sich zunachst so an, als misse man als Kunstler Gberproportional
viel abgeben; doch gute Galerien leisten viel mehr als einen Raum fur Kunst zur

4 HfBK Dresden Career Service: Preisgestaltung Bildende Kunst, URL: https://www.hfbk-
dresden.deffileadmin/alle/Career_Service/downloads/cs_preisgestaltung.pdf (abgerufen am
17.10.2018).



Verfiigung zu stellen: Ausstellungen werden finanziert, Kunsttransporte und -
versicherungen (ggfs. ins Ausland) bezahlt, Auf- und Abbauten organisiert, in
Messeteilnahmen investiert, Museen, Kuratoren und Sammler werden kontaktiert, fur
professionelle Fotos wird gesorgt, Texte sowie Publikationen finanziert und
organisiert, etc. Falls die Galerie zumindest Uberwiegend diese MalRnahmen nicht fur
ihre Kunstler in die Wege leitet, sollte man sich allerdings fragen, wozu man 50%
vom Erlés abgeben muss. Auch wenn ,Galerist* kein geschitzter Begriff ist: Gewisse
Standards gibt hier der BVDG (Bundesverband deutscher Galerien und Kunsthandler
e.V.) vor.> Man sollte zwischen Kuinstler und Galerist ausloten, wie viele
Kompromisse man gegenseitig eingehen méchte und kann — und welchen Preis man
fur die Freiheit unter Umstéanden bezahlt.® Dabei darf man als Kinstler nicht
vergessen: Eine Galerie ist ein marktwirtschaftlich operierendes Unternehmen und
keine Wohlfahrtseinrichtung!

Doch wie kommt man als Kinstler tGiberhaupt zu einer Galerie? Fragt man frank und
frei: ,Mappe gefallig?“. Blof3 nicht. Wird man nicht entdeckt oder empfohlen
beziehungsweise vom Galeristen angesprochen, dauert es meistens, bis ein noch
nicht am Markt platzierter Kiinstler Aufmerksamkeit erregen kann. Um ein Gefuhl far
den Ort zu bekommen und persoénlich bekannt zu werden, ist es sinnvoll, regelmafig
die Vernissagen der angestrebten Galerie zu besuchen. Hochst wahrscheinlich
werden an diesen Abenden keine langen Gesprache gefiihrt werden konnen — der
Galerist muss sich schlief3lich auf seine Kunden konzentrieren und verkaufen. Aber
der regelmé&Rige Besuch wird vermutlich als eine Form des Respekts vor der
Galerietatigkeit positiv gewertet. Es muss nicht weiter erwahnt werden, dass man
dem Alkohol dort nur maf3voll zuspricht und nach ein paar im Atelier
durchgearbeiteten Tagen besser noch einmal unter die Dusche springt. Hort sich
selbstverstandlich an, ist es aber nicht immer.

Bei einer guten Gelegenheit kann man dann anfragen, ob man den Galeristen in den
eigenen Ausstellungsverteiler aufnehmen darf oder ob ein Portfolio als PDF per E-
Mail von Interesse ware. Es gibt tatsachlich auch ungewohnliche Wege, wie man
Galeriekunstler wird — einige waren beispielsweise ehemals die Aufbauhelfer in ihrer
jetzigen Galerie. Generell ist das Herstellen eines persodnlichen Kontakts ohne
aufdringlich zu sein immer der erste Schritt.

Art Consulting

Kunstberater spielten seit den Medici fiur Sammler, Kunstler, Museen und
Unternehmen freiberuflich sowie fest angestellt eine aktive Rolle. In Deutschland hat
sich das Engagieren eines Beraters bei privaten Sammlern allerdings nie so stark
durchgesetzt, wie zum Beispiel in den USA. Vermutlich gilt hierzulande immer noch
das Credo ,Respekt, wer es selber macht“. Das kann gutgehen, muss es aber nicht!

5 Website BVDG, URL: https://www.bvdg.de/ (abgerufen am 17.10.2018).

6 Rieger, Birgit: ,Auf eigenen FiflRen®, in: Zeit online, 07.02.2018, URL:
https://www.zeit.de/2018/07/selbstvermarktung-kuenstler-galerien-zusammenarbeit (abgerufen am
17.10.2018).



Denn an und fir sich ist das Modell Art Consulting eine faszinierende Idee, da von
den Bedurfnissen des Kunden ausgehend unabhangig die passende
Kunstausstattung gesucht wird. Auch fir Kunstler ist der Kontakt zu Kunstberatern
interessant und ideal als Erganzung zur eigenen Galerie sinnvoll. Durch Consultants
kénnen neue Kunden und Projekte (z.B. Kunst am Bau) aul3erhalb des eigenen
regionalen Bereichs erschlossen werden. Allerdings gibt es — wie beim Coach —
keine geschutzte Berufsbezeichnung und keine Richtlinien fir die Beratungstatigkeit.
Jeder kann sich Kunstberater, Art Advisor, Art Consultant oder Kunstmanager
nennen.

Projektraum

Speziell fur noch nicht am Markt platzierte, junge Kinstler ist der Projektraum eine
Moglichkeit, die eigene Kunst dffentlich zu machen. Doch auch fur etablierte Kunstler
kann es eine gute Sache sein, beispielsweise um Ausstellungsprojekte zu
verwirklichen ohne auf Verkéauflichkeit achten zu mussen. Als Neuling im Kunstmarkt
sollte man anfangs jede Gelegenheit nutzen sich zu zeigen. Viele Kunststudenten
verbauen sich hier Méglichkeiten, da sie anfangs zu wahlerisch sind. Ob man bereit
ist, in der immer gerne zitierten Zahnarztpraxis auszustellen, bleibt der eigenen
Schmerzgrenze Uberlassen — aber bei Projektraumen sollte man anfangs ruhig mutig
zugreifen, wenn ein Angebot fur eine Ausstellung gemacht wird.

H&aufig haben die Kunstakademien Kontakte zu ProjektrAumen oder Kommilitonen
betreiben einen eigenen Off-Raum. In den grof3en Stadten gibt es auch von
Kuratoren und etablierten Kinstlern betriebene Raume. Bei den Vernissagen sind
Kuratoren, Galeristen und Museumsleute durchaus anzutreffen, schlief3lich wird hier
die Avantgarde von morgen gezeigt!

Museum

Der Begriff Museum bezieht sich auf das Wort "Museion", das in der Antike eine den
Musen geweihte Statte bezeichnete. Seine Geschichte beginnt mit der koniglichen
Sammelleidenschaft im 16. Jahrhundert. Zun&chst wurden Ausstellungen in Form
von Wunderkammern gezeigt. Dies geht weiter tber Sammlungstétigkeit von
Kunstliebhabern und Gelehrten. Im 19. Jahrhundert fordert das Birgertum
offentlichen Zugang zu den Ausstellungen - in Folge dessen entstehen verstéarkt
offentliche Museen im Zeitraum von 1830 bis 1890, spater immer weiter spezialisiert
werden nach Sparten.

Ein Museum erfllt zahlreiche Aufgaben, die fir den dort ausstellenden Kinstler
hinsichtlich der Steigerung seines Bekanntheitsgrades auf3erst interessant sind:
publikumswirksame Prasentationen in Dauer- und Sonderausstellungen, Ankéaufe,
Bewahren, Forschen, Vermitteln, temporare Weitergabe der Werke an andere
Hauser in Form von Leihgaben und Wanderausstellungen.

Als noch unbekannter junger Kunstler ist es natirlich schwierig, einen Ful} ins



Museum zu bekommen. Manchmal werden Ausstellungen konzipiert, bei denen ein
(weltbertihmter) Professor Positionen aus seiner Klasse mit hinzunimmt. Der Blick
auf das Museum sollte da sein, aber hier heil3t es: ,Geduld haben®! Aul3erdem:
Museumsausstellungen sind zwar der Traum eines jeden bildenden Kunstlers, doch
muss man bedenken, dass es keine direkten Verkaufsausstellungen sind. Es wird
also nicht direkt Akquise betrieben und gleichzeitig verbraucht der Kunstler viel Zeit
mit der Vorbereitung. Haufig tragt er auch selbst die Produktionskosten. Der Gewinn
aus einer Prasenz im Museum folgt erst zeitversetzt. Das heil3t, man muss in der
Lage sein, zeitlich und finanziell in Vorleistung zu gehen.

Kunstverein

FiUr neue Protagonisten im Kunstbetrieb ist es einfacher, sich mit (kleineren)
Kunstvereinen zu vernetzen. In der ersten Héalfte des 19. Jahrhunderts werden vom
Blrgertum die ersten Kunstvereine gegrindet. Ziel war und ist, Gegenwartskunst zu
vermitteln. Die Kulturbeschaftigung sollte nicht langer dem Adel vorbehalten sein;
man kann hier also von einem allgemein gesellschaftlichen, demokratischen Prozess
Uber das Medium der bildenden Kunst sprechen. Kunstvereine sind Non-Profit-
Organisationen: sie befassen sich also mit inhaltlicher Vermittiung und dem
Kontakten statt mit dem Kunstverkauf. Ausnahme sind zum Beispiel Editionen oder
Jahresgaben, deren Erlos zur Forderung teils des Vereins, teils des Kinstlers dient.
In Uber 300 Kunstvereinen in Deutschland engagieren sich tber 120.000 Mitglieder
unter dem Dach der ADKV (Arbeitsgemeinschaft Deutscher Kunstvereine). An dieser
Anzahl der Vereine sieht man, dass hier gegebenenfalls eine Chance auf
Ausstellungsbeteiligungen gegeben sein kénnte.

Online Kunstmarkt

Der digitale Kunstmarkt entwickelt sich laut vielen Stimmen sehr gut.” Inzwischen
bieten sogar die groRten Auktionshauser sogenannte ,,Online-Sales® an. Doch diese
sind fur junge Kinstler eher noch Zukunftsmusik. Schauen wir auf die reinen online
operierenden Handelsplatze. Hinter Artsy, einer Amazon recht ahnlichen Plattform flr
Kunst stehen zum Beispiel hochkarétigste Investoren aus der US-amerikanischen
Wirtschaft und Kunstszene. Artsy kaufte jingst ArtAdvisor. Das Technologie-Start-up
analysiert grof3e Datenmengen tber Kinstler, um Prognosen fur Wertentwicklungen
und Trends zu generieren.® artspace.com bietet unter anderem Editionen groRer
Namen wie Gerhard Richter an. Aber auch jingere Kunst! artflash méchte neuen
Kunstinteressierten die Schwellenangst nehmen und mit Preisen ab 100,- EUR den
Kauf hochwertiger Originale ermdglichen. Zwei Wochen, nachdem die Plattform aus
der Taufe gehoben wurde, hatten sich bereits 1.000 Mitglieder registriert und die

7 Hiscox, Pressebereich, URL: https://www.hiscox.de/pressebereiche/online-art-trade-report-2018/
(abgerufen am 17.10.2018).
8 Hiscox, Pressebereich, URL: https://www.hiscox.de/pressebereiche/online-art-trade-report-2018/
(abgerufen am 17.10.2018).



ersten zwei Editionen waren schnell ausverkauft.?

Ein Problem ist und bleibt die Schwierigkeit, Kunst Uber Abbildungen erfassbar zu
machen. Andererseits ist dieser vermeintliche Nachteil gleichzeitig ein Vorteil, denn
sonst wére der Reproduzierbarkeit eines Originals ja keine Grenze gesetzt. Ein
anderes Thema ist die Unibersichtlichkeit des Online Marktes: Inzwischen gibt es
unzéhlige Anbieter, die als Online Vermittler zwischen Kinstler und Kaufer auftreten.
Doch schaut man sich die Webseiten an, kommt man sehr schnell zu dem Schluss,
dass sie in 95% der Falle fur ernsthaft arbeitenden, bildenden Kinstler nicht in Frage
kommen. Fazit: man sollte auch diesem Tool aufgeschlossen sein, aber wenn nur bei
seriosen, grof3en Plattformen Kunst verkaufen.

Selbstorganisierte Ausstellungen und Atelierbesuche

Eine gute Mdglichkeit fur den allerersten Einstieg sind selbstorganisierte
Ausstellungen und Atelierbesuche. Abgesehen von der Offentlichkeit, die man so fir
seine Kunst generieren kann, lernt man hierdurch auch schnell, was alles fir eine
erfolgreiche Ausstellung zu beachten ist. Frei nach dem Motto: ,Try and Error‘. Am
besten tut man sich hier zunéchst mit Kinstlerkollegen zusammen, damit man
entsprechende Synergieeffekte nutzen kann: einerseits hinsichtlich dem, was jeder
an unterschiedlichem Material und Leistungen beizusteuern hat, andererseits fliel3en
so die unterschiedlichen Kontakte aller Beteiligten in einem Pool zusammen. Das
Netzwerk vergrof3ert sich!

Fur international gefragte Kinstler ist es sicher nicht mehr sinnvoll, dass an zwei
Wochenenden im Jahr Massen von Menschen durch ihr Atelier laufen. Hat man
jedoch erst wenige Ausstellungen gemacht oder die Werke nur selten bisher
offentlich gezeigt, ist die Teilnahme an Veranstaltungen wie den Kunstpunkten —
offene Ateliers in Dusseldorf — sicherlich sinnvoll, um das Netzwerk zu erweitern.©

Im Idealfall gewinnt man fir eine selbstorganisierte Ausstellung interessante
Personlichkeiten, die wiederum entsprechendes Publikum gleich einem
Schneeballsystem anziehen. So kdnnte man einen schon bekannteren
Kunsthistoriker oder Kurator bitten, die Er6ffnungsrede zu halten. Falls man das
Honorar nicht in Geld bezahlen kann, vielleicht im Tausch gegen ein Werk? Wenn
das stadtische Kulturamt, das Land oder andere seriése Organisationen das Projekt
fordern, sollte man dies unbedingt kommunizieren. Das ist einerseits korrekt und
steigert andererseits das eigene Ansehen (,férderungswurdig®).

Verbande

An erster Stelle ware hier der BBK zu nennen. Der Bundesverband Bildender
Kunstlerinnen und Kinstler (BBK) ist Lobby fur alle Bildenden Kinstlerinnen und

9 Website artberlin, URL: https://www.artberlin.de/markt-marken/kunstmarkt-online/ (abgerufen am
17.10.2018).
10 Website kunstpunkte, URL: http://www.kunstpunkte.de/ (abgerufen am 17.10.2018).



Klnstler in Deutschland. Er ist mit mehr als 10.000 Mitgliedern in Europa der grof3te
Berufsverband.? Hier kénnen sich Kunstler zu rechtlichen Fragen informieren und
vor allem stets aktualisierte Informationen zu Ausschreibungen fiir Preise und
Stipendien abrufen.'? Ebenfalls kann man sich bei der IGBK (Internationalen
Gesellschaft der bildenden Kinstler) informieren.? Es gibt darliber hinaus unzéahlige
kleinere Organisationen, aber diese decken schon sehr viele Mdglichkeiten ab.

Presse

Auch wenn es fur einen noch unbekannten Kinstler extrem schwierig ist, die Presse
fur sich zu interessieren und entsprechende Meldungen zu erwirken, sollte man
frihzeitig anfangen, Kontakt zu den entsprechenden Journalisten zu suchen. Wie im
Falle der Galerie gilt auch hier: stets das Gegenuber und dessen meist chronische
Zeitknappheit im Auge haben und sich demgemal} verhalten. Hat man zum Beispiel
eine Ausstellung, bietet es sich an, per E-Mail oder per Post den entsprechenden
Ansprechpartner zu informieren mit guten, aussagekréftigen Fotos, allen Eckdaten
zur Ausstellung, Curriculum Vitae (CV) und einem kleinen Text oder Statement.
Wichtig: Versandtermine planen! Ein Versand zum Redaktionsschluss oder danach
ist vergeblich und fullt nur den ohnehin vollen Postkorb des Adressaten.

Wie préasentiere ich mich mit Printmedien und online?

Egal ob gedruckt oder online: die Inhalte missen stimmig, auf den Kreis der
Rezipienten zugeschnitten, korrekt und perfekt formatiert sein. Hierzu gehoért ein
Portfolio mit:

e Curriculum Vitae (mit Namen, Geburtsdatum und -ort, aktuellem Wohnort,
Ausbildung, Stipendien/Preisen, Einzelausstellungen chronologisch absteigend,
Gruppenausstellungen chronologisch absteigend, Bibliographie, vollstandigen
Kontaktdaten und ggf. Nennung vertretender Galerie)

e Kurz-Vita (mit Namen, Geburtsdatum und -ort, aktuellem Wohnort, Ausbildung,
Stipendien/Preisen, eine pragnante Auswahl Einzelausstellungen chronologisch
absteigend, eine kleine Auswahl wichtiger Gruppenausstellungen chronologisch
absteigend, Kontaktdaten und ggf. Nennung vertretender Galerie)

e Kinstlerstatement (1/2 bis 1 Din-A4 Seite zum Thema: worum geht es in meiner
Kunst prinzipiell? Was sind meine Medien und formalen Schwerpunkte?)

e Texte zu eigenen Ausstellungen und Projekten fur Presse- und
Kundeninformationszwecke

11 BKK: Ziele, URL: https://www.bbk-bundesverband.de/ueber-uns/ziele/ (abgerufen am 17.10.2018).
12 BKK: Aktuelle Ausschreibungen, URL: https://www.bbk-
bundesverband.de/ausschreibungen/aktuelle-ausschreibungen/ (abgerufen am 17.10.2018).

13 Website igbk, URL: https://www.igbk.de/index.php/de/ (abgerufen am 17.10.2018).



Printmedien

Einladungskarten, Flyer, Broschiren, Kataloge und Visitenkarten kann man fir
zwelerlei Ziele Nutzen: fir die Werbung und aber auch fur die eigene Dokumentation.

Die schonste Einladungskarte fur eine Ausstellung ntitzte allerdings nichts, wenn
man nicht kontinuierlich daran arbeitet, sich einen guten Adressverteiler Mit Museen,
Galerien, Sammlern, Kunstinteressierten und Kollegen aufzubauen. Dieser Verteiler
ist — wie bei allen anderen Selbstéandigen auch — ein Herzstlick der eigenen Existenz
und sollte keinesfalls einfach an Dritte weitergegeben werden. Abgefragt wird das
immer mal wieder von den lieben Kollegen — nach dem Motto ,versuchen kann man
es ja mal“.

Einladungskarten und Flyer kann man neben dem gezielten Versand an den Verteiler
dann auch in Kunstvereinen, Kultureinrichtungen, Galerien aber auch in
einschlagigen Szenerestaurants und Cafés auslegen — natirlich nach
entsprechender Ricksprache vorab mit den Verantwortlichen!

Plakate sind kostspieliger in der Produktion, kbnnen aber auch viel mehr
Aufmerksamkeit bringen. Anbringung ist an eigenen Flachen, gemieteten und
genehmigten Wanden, sowie genehmigt in Institutionen oder Firmen mdglich.

Wie auch bei der Einladungskartenproduktion ist ein gestalterisch sinnvolles,
pragnantes Motiv (kontrastreich, ggf. farbig, klar und grof3) fur das Plakat zu wahlen.
Wichtige Inhalte fur beides sind:

e Wer? (Kunstlername)
e Was? (Ausstellungstitel)

e Wann? (Daten von Erdffnung / begleitenden Veranstaltungen / Ende der
Ausstellung)

e Wo0? (Anschrift des Ausstellungsortes)
e Kontaktinformationen

Ist das Motiv nicht das eigene Kunstwerk oder ein Detail daraus, missen ggf. noch
Bildrechte abgeklart und genannt werden!

Gekaufte Anzeigen in Fachzeitungen und gehobener Tagespresse sind ein sehr
gutes Marketinginstrument, allerdings in der Regel erst bei einem guten Verdienst
machbar, da sie sehr teuer sind. Bei Gratisanzeigen — beispielsweise in kleineren
Blattern zum Geschehen in der Stadt — sollte man zugreifen.

Von allen Materialien sollte man jeweils ein kleines Kontingent in seinem Archiv
verwahren — gut geschitzt und geordnet. Ebenfalls zur Dokumentation des eigenen
kinstlerischen Schaffens sollte man die Manuskripte von Ausstellungsrednern,
Pressespiegel/Berichte tber die Aktivitdten archivieren und selbstverstandlich die
Ausstellungen und Projekte fotografisch dokumentieren. Ist man selbst nicht in der
Lage dies zu tun, muss man nicht gleich den professionellen Installationsfotografen
fur hunderte bis tausende Euro buchen. Sicher findet sich im Tausch gegen eine



andere Leistung oder ein geringeres Honorar ein Kommilitone, der eine gute Kamera
besitzt und diesen Job erledigen méchte.

Online

Per Newsletter weist man regelmafiig (aber nicht inflationar) auf Ausstellungen und
Neuigkeiten hin. Wichtige Kunden und Kontakte sollte man allerdings immer
personlich anschreiben! Links zu weiterfihrenden Informationen kénnen eingebaut
werden, damit es in der Mail an sich tbersichtlich bleibt und Interessierte sich dann
auf Wunsch mehr ansehen kénnen. Man sollte sich vor Versand fragen, wann ein
gunstiger Zeitpunkt ist. Viele junge Kunstler versenden erst ein paar Tage vor
Vernissage oder sogar am Tag die Einladung per E-Mail. Da stellt man sich die
Frage: Welche interessante Person soll dann noch spontan Zeit haben? Diejenigen,
die der Kuinstler ansprechen mdchte, haben in der Regel einen vollen
Terminkalender. Faustregel konnte sein: 2 Wochen vor Vernissage
Einladungsversand/Newsletter; 2 Tage vorher eine freundliche Erinnerung. Man kann
ganz klassisch mit E-Mails versenden (in Portionen, nicht mehr als 20 Adressen pro
Mail, sonst landet alles nur im SPAM-Filter; selbstverstandlich die
Empfangeradressen ins BCC, damit sie unsichtbar bleiben!). Werden MailChimp,
Campaignmonitor oder ein anderes Newsletter-Tool verwendet, kann man auch den
Erfolg auswerten (in Form von Offnungs- und Klickzahlen).14

Bei jeder Form des Newsletter-Versands ist es aus rechtlichen Griinden elementar
wichtig, vorab das Einverstandnis des Empfangers zu haben gemal DSGVO:
https://dsgvo-gesetz.de

Im Netz

Dank der virtuellen Erweiterung der Social Media gibt es nun auch neue zusatzliche
Maglichkeiten der Selbstvermarktung. Kénnen Kinstler sich damit emanzipieren?
Oder zumindest sichtbarer machen? Wo sind die Mdglichkeiten, wo die Gefahren?

Instagram bietet als visuell orientiertes Medium viele Méglichkeiten fir bildende
Kunstler. Worauf muss ich achten??®

e farblich korrekte Abbildung

e Fotos, die neugierig machen (Atelieransichten)

e achten auf eine gewisse Einheitlichkeit (Wiedererkennungswert)

¢ Follower sollte man ehrlich (keine gekauften Follower) und nachhaltig (sie
mussen bei der Stange gehalten werden) gewinnen: idealerweise postet man
haufig eigene Fotos und liked und kommentiert Fotos interessanter anderer
.insta-Accounts®

14 ARTBUTLER: 5 Online Marketing Tipps fiir Galerie, URL: https://www.artbutler.com/de/5-online-
marketing-tipps-fuer-galerien/ (abgerufen am 17.10.2018).

15 Hetzel, Alexander: ,Selbstvermarktung fir Kiinstler”, in: Meisterwerk & Medien, 07.07.2017, URL:
https://mwum.de/selbstvermarktung-fuer-kuenstler/ (abgerufen am 17.10.2018).


https://mailchimp.com/
https://www.campaignmonitor.com/

e Instagram Stories mit kleinen, aber nicht allzu persdnlichen Einblicken lassen
den Betrachter ,durch das Schlusselloch des Ateliers” schauen (Wenn man sich
geschickt anstellt, kann dies durchaus Interesse wecken)

e Statt im White Cube kann man lebensnahe Prasentationen von Kunst (nattrlich
gut arrangiert) zeigen und so aussagen: zeitgendssische Werke sind fur jeden in
seinem taglichen Umfeld bereichernd

Die Arbeit mit Snapchat ist eine Investition in die Zukunft, da es momentan noch
keine grol3en Vorteile gegeniber Instagram zeigt, aber von sehr jungen Usern
bevorzugt wird. Stories stehen im Vordergrund, mit denen man auf Dauer ein —
vermeintlich spontanes und authentisches — 6ffentliches Bild von sich als Kinstler
generieren kann.

Facebook verliert bei jingeren Leuten immer mehr an Attraktivitat, allerdings ist die
kaufkraftige Schicht der Gber 35-jahrigen immer noch aktiv auf der Plattform. Ein
Vorteil sind die Veranstaltungen, die man im Rahmen seines Facebook-Profils
erstellen kann. Wenn man sie als ,6ffentlich® einstellt, hat man auch die Moglichkeit,
potentielle Kunden zu erreichen, die einem persodnlich noch nicht bekannt sind.

Youtube sollte genutzt werden, wenn man einigermalf3en technisch versiert und in der
Lage ist, ein ansprechendes Video von sich und seiner Arbeit aufzunehmen. Mit
rauschendem Ton und wackelnder Performance schadet man sich eher.

Twitter ist fur bildende Kinstler nicht besonders geeignet, da es ein sprachlich
orientiertes Medium ist.

Last aber auf keinen Fall least ist die eigene Homepage. Sie ist das wahrscheinlich
wichtigste und auch kosten- und arbeitsintensivste Tool. Die eigene Homepage ist
Visitenkarte und Marktplatz. Standige Aktualitat, Korrektheit und visuelle Attraktivitat
sind hier Pflicht. Nattrlich kann man sich auch lediglich eine Art virtueller Visitenkarte
bauen, mit dem Verweis auf die Websites anderer Institutionen, bei denen man zum
Beispiel schon einmal ausgestellt hat. Doch diese magere Version ist flr geschéftlich
interessante Empfanger eher abschreckend. Man sollte ihnen nicht zumuten, selbst
noch auf kleinteilige Recherche im Netz gehen zu miussen. Ebenfalls kontraproduktiv
ist eine veraltete Homepage, bei denen die neuesten Werke nicht gezeigt werden
und — Kapitalfehler — der CV langere Zeit nicht aktualisiert wurde. Die Homepage
eines bildenden Kinstlers sollte enthalten:

e Ausstellungs- und Atelieransichten

e Mdglichst professionell aufgenommene Fotografien der Schlisselwerke;
absteigend nach Jahr sortiert und / oder in Gattungen geordnet; mit
vollstandigen Angaben zum Werk: Titel, Jahr, Technik/Auflage, Grol3e

e Aktuellen Lebenslauf / CV mit Ausstellungshistorie und Bibliographie

e Texte zum Werk / Pressespiegel

¢ Kontaktinformationen / Impressum

e Datenschutzerklarung

Auch wenn die mannigfaltigen Tools verfiihrerisch sind — weniger ist hier meist mehr.
Die Website soll klar und tbersichtlich mit dem Fokus auf den abgebildeten



Kunstwerken — nicht auf Design-Spielereien — sein. Viel wichtiger ist die
Verschlagwortung — damit die Website auch zu finden ist, und dass sie auf den
verschiedensten Geraten einwandfrei funktioniert.

Grol3er Vorteil der standig aktualisierten Homepage ist, dass sie auch ein visuelles
und schriftliches Archiv fur den Kinstler bietet. Man kann leicht und bequem zum
Beispiel verschiedene Phasen, Ausstellungsbeteiligungen und biographische
Veranderungen nachvollziehen.

Julia Ritterskamp
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