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Der Kunstmarkt zählt – gemessen an der Zahl der Unternehmen und Umsätze – zu den kleinsten Teil-
märkten der Kultur-und Kreativwirtschaft. Nur rund 10.000 Freiberuflerinnen, Freiberufler und gewerb
liche Unternehmen sind hier – nach Angaben der amtlichen Statistik – „unterwegs“. Über zwei Drittel 
davon sind selbständige bildende Künstlerinnen und Künstler. Für das Image und die Identität der 
gesamten Kultur- und Kreativwirtschaft ist der Kunstmarkt dennoch von großer Bedeutung. 

„Kunst ist schön, macht aber viel Arbeit“, hat Karl Valen-
tin über den beruflichen Alltag von selbständigen Künst-
lerinnen und Künstlern einmal gesagt. Ergänzend könnte 
man hinzufügen: Die viele Arbeit steht oft in einem 
schlechten Verhältnis zum Ertrag. Höchstens zehn Pro-
zent der Künstlerinnen und Künstler können von ihrer 

Kunst einigermaßen leben, so der Bundesverband 
Bildender Künstlerinnen und Künstler e. V., vielleicht 
zwei Prozent richtig gut und nur ein Prozent sehr gut. 
Ein Schlüssel zum Erfolg: die gute Selbstvermarktung. 
Und die hohe Kunst dabei ist, sich zu vermarkten, ohne 
den eigenen Anspruch an die künstlerische Qualität auf-
zugeben.

Selbständige und Unternehmen im Kunstmarkt 2021  
Angaben in %, Gesamt: 10.289 (Schätzung 2022)

Initiative 
Kultur- & Kreativwirtschaft
der Bundesregierung

KREATIV

Praxistipps für  
Kreative und  

Kulturschaffende

kunstmarkt

Info

������������������������������������������

�������
���������
���	�����������

������
���������
��������������������������

����������

Quelle: Monitoringbericht Kultur- und Kreativwirtschaft 2022

https://www.bmwi.de/Navigation/DE/Home/home.html


Der Kunstmarkt mit eigenen Gesetzen verlangt vor  
allem von jungen Künstlerinnen und Künstlern, dort 
ihren Platz zu finden. Wie dies gelingen kann, dazu fin-
den Sie auf den folgenden Seiten einige Tipps. Nutzen 
Sie aber bitte auch die darüber hinausgehenden Infor-
mationen zur Gründung und Förderung von allen 
Selbständigen. 

Initiative Kultur- und Kreativwirtschaft 
www.kultur-kreativ-wirtschaft.de

BMWK-Existenzgründungsportal 
www.existenzgruender.de

Förderdatenbank des Bundes 
www.foerderdatenbank.de

Keine Arbeit ohne Arbeitsplatz: 
Ateliersuche

Ohne Atelier keine Kunstproduktion: Vor dieser Heraus-
forderung stehen die meisten jungen Künstlerinnen 
und Künstler nicht selten dann, wenn sie nach ihrem 
Examen aus ihrer Hochschule ausziehen und plötzlich 
in eigenen Räumen weiterarbeiten müssen.

Tipps:

	• Schließen Sie sich einer Künstlergruppe an, die pas-
sende und leerstehende Räumlichkeiten für eine 
gewisse Zeit als Ateliers nutzt (Zwischennutzung).

	• Fragen Sie bei Ihrer Stadtverwaltung nach, ob geeig-
nete Räume zur Zwischennutzung zur Verfügung 
stehen.

	• Suchen Sie sich alternativ einen Platz in einer be- 
stehenden Ateliergemeinschaft. Hier werden Sie 
wegen der geringen Atelierplätze allerdings damit 
rechnen müssen, nur für eine kurze Zeit „Unter-

schlupf“ zu finden. Stellen Sie sich zu Beginn Ihrer 
freien Arbeit auf eine Phase häufiger Umzüge ein.

	• Finden Sie spätestens bei der Gelegenheit auch her-
aus, ob Sie lieber allein oder mit anderen zusammen 
ein Atelier nutzen wollen. Nur weil Sie womöglich in 
der Hochschule in einem Klassenraum gemeinsam 
gearbeitet haben, bedeutet das nicht, dass das Ihr 
Arbeitsstil sein muss.

	• Prüfen Sie, ob es in Ihrer Kommune/Region Atelier-
förderprogramme gibt. Einige finden Sie auf der 
Internetseite des Berufsverbandes Bildender Künst-
lerinnen und Künstler e. V. 

Wie es Euch gefällt: der Kunstmarkt

Die Vorstellungen und Ansprüche an die eigene Kunst 
decken sich nicht unbedingt mit der Marktnachfrage. 
Welche Werke auf dem Kunstmarkt erfolgreich sind, 
welche nicht, ist nicht vorhersagbar. Die Chancen, 
erfolgreich zu sein, steigen dennoch durch eine Orien-
tierung daran, was Käufer kaufen oder nicht.  
Doch Vorsicht: Was jeder schon kennt, bloß zu reprodu-
zieren, ist einer künstlerischen Karriere nicht förderlich. 
Der Kunstmarkt lebt von neuen Ideen, Umsetzungen, 
Materialien und Formen. 
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Tipps für (angehende)  
bildende Künstlerinnen und 
Künstler

https://www.kultur-kreativ-wirtschaft.de/KUK/Navigation/DE/Home/home.html
http://www.existenzgruender.de
http://www.foerderdatenbank.de
https://www.bbk-bundesverband.de/beruf-kunst/atelierfoerderprogramme
https://www.bbk-bundesverband.de/beruf-kunst/atelierfoerderprogramme


	• Gehen Sie auch auf potenzielle Förderinnen und 
Förderer zu. Einige öffentliche Einrichtungen wie 
z. B. Sparkassen oder Volks- und Raiffeisenbanken 
sind Trägerinnen einer Kunststiftung und müssen 
einen Teil ihrer Erträge gemäß ihrem Stiftungsauf-
trag in Kunst anlegen. Sie richten auch Veranstaltun-
gen für Künstlerinnen und Künstler aus. Melden Sie 
auch an Ihrer Hochschule Interesse an derartigen 
Förderungen an. Es ist nämlich auch möglich, dass  
z. B. die Sparkassen die Hochschule beauftragen, 
ihnen eine Auswahl von förderwürdigen Künstlerin-
nen und Künstlern zu präsentieren.

	• Lassen Sie sich an Ihrer Hochschule für „Previews“ 
im Rahmen von Kunstmessen registrieren. Hoch-
schulen haben hier oft einen Stand zur Verfügung, 
auf dem  Arbeiten von Absolventinnen und Absol-
venten oder Studierenden ausgestellt werden kön-
nen. Solche „Previews“ finden in einigen Bundeslän-
dern immer wieder (mit öffentlicher Unterstützung) 
statt. Nach diesem Muster gibt es an Kunsthochschu-
len bzw. Hochschulen für Grafik und Gestaltung 
(HfGs) eine ganze Reihe von Jahrgangs-, Abschluss- 
oder Akademieausstellungen. Dazu laden diese auch 
Kunstinteressierte, Presse, Kuratorinnen und Kurato-
ren sowie Sammlerinnen und Sammler ein. Gehen 
Sie möglichst frühzeitig auf die Projektverantwort
lichen der Hochschule zu. Bedenken Sie dabei: 
Berücksichtigt wird nur, wer sich bemerkbar macht.

Tipps:

	• Helfen Sie dem Zufall auf die Sprünge. Überlegen 
Sie, welche Ihrer Arbeiten oder Ihrer kreativen 
Dienstleistungen am ehesten Interesse finden. Wem 
können Sie was anbieten? Was Käufer und Käuferin-
nen kaufen und wie „marktfähig“ Ihre Kunstwerke 
sind, können Sie selbst herausfinden. Besuchen Sie 
Ausstellungen, Kunstmessen, Kulturinitiativen.

	• 	Vergleichen Sie Angebote, Verkaufserfolge und 
Preise über das Internet, Blogs oder Fachzeitschrif-
ten. Sie werden dabei u. a. feststellen, dass auch 
künstlerische Arbeiten bei Käuferinnen und Käufern 
gut ankommen, die von der Kulturförderung weni-
ger oder gar nicht berücksichtigt werden und die 
heute in den Förderrichtlinien keine Rolle mehr 
spielen (z. B. Graffiti-Arbeiten). Das bedeutet: Die 
künstlerischen Maßgaben der Kulturförderung und 
der Kunstmarkt „ticken“ unterschiedlich. 

Alternative: Sich selbst vermarkten

Der Schlüssel für den Erfolg ist nicht allein die Qualität 
der künstlerischen Werke. Dazu kommt der Bekannt-
heitsgrad der Künstlerin bzw. des Künstlers. Für diesen 
Bekanntheitsgrad muss man zunächst selber sorgen.  
Es bleibt Ihnen nicht erspart, mit dem Karrierestart (und 
meist auch darüber hinaus) selbst initiativ zu werden 
und auf sich aufmerksam zu machen.

Tipps:

	• Schaffen Sie sich ein digitales Profil: mit einer eige-
nen Webseite oder einem Account in einem sozialen 
Netzwerk. Dabei sollten Sie hier nicht nur zeigen und 
beschreiben, was Sie tun und schaffen, sondern auch 
dazugehörige Presseveröffentlichungen oder Rede-
texte von Ausstellungseröffnungen einstellen.

	• Bauen Sie sich ein Netzwerk von Kolleginnen und 
Kollegen, Geschäftspartnerschaften (z. B. Galerien) 
und Multiplikatoren (z. B. Presse, Ausstellungskurato-
rinnen und -kuratoren) auf. Legen Sie einen professi-
onellen Adressverteiler mit Namen, Kategorien und 
Stichworten an, den Sie bei Vernissagen oder zu Ate-
liereinladungen „bedienen“ können. Besuchen Sie 
Vernissagen, Kunstmessen und Kulturveranstaltun-
gen aller Art. Kalkulieren Sie dafür reichlich Zeit ein.
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sichern Ihnen den Lebensunterhalt für längere Stu-
dien- oder Schaffensphasen. Eine Übersicht über die 
zahlreichen Stipendien, Wettbewerbe und Preise gibt 
die Internet-Datenbank www.kulturpreise.de

	• Erarbeiten Sie sich ein Arbeitsportfolio, das Ihre 
künstlerischen Ziele und Ihre künstlerische Entwick-
lung deutlich macht und das Sie in einer Mappe, im 
Internet oder mit neuen digitalen bzw. virtuellen 
Tools präsentieren können. Ein solches Portfolio 
sollte sowohl aktuelle als auch ältere Arbeiten ent-
halten. Insgesamt sollte eine professionelle Entwick-
lung deutlich werden. Ausstellungen, Messeteilnah-
men, Stipendien, gewonnene Ausschreibungen und 
Preise werden darin zu Bausteinen Ihrer Biografie. 
Schaffen Sie sich auf diesem Weg ein Image, das 
Ihnen hilft, um auf dem Kunstmarkt wahrgenom-
men zu werden.

Gemeinsam stärker: Galerien finden

Galerien sind für junge Künstlerinnen und Künstler 
wichtige Türöffner in den Markt und bleiben danach oft 
wichtige Vertriebspartnerinnen. Sie bieten Künstlerin-
nen und Künstlern im besten Falle Öffentlichkeit, Infra-
struktur und Existenzsicherung. Sie stellen Kunstwerke 
aus (Einzel-, Gruppen oder Themenausstellungen) und 
vermitteln weitere wichtige Kontakte in die Szene. Gale-
rien sind in den allermeisten Fällen auf eine bestimmte 
Art von Kunst (ein so genanntes „Programm“) und – je 
nach Größe – auch nur auf eine bestimmte Anzahl an 
Künstlerinnen und Künstlern spezialisiert. Ihre Galerie 
muss zu Ihnen und zu Ihren Werken passen – und 
umgekehrt. Sie muss für Ihre Kunstrichtung bekannt 
sein und außerdem in derselben „Liga“ spielen. Als New-
comer hat es keinen Sinn, bei Topadressen anzufragen.

Tipps:

	• Um die passende Galerie zu finden, hilft nur eines: 
suchen. Möglich ist dies etwa auf Kunstmessen, auf 
Ausstellungseröffnungen, im Internet oder über per-
sönliche Kontakte. Die Website des Bundesverbandes 
Deutscher Galerien und Kunsthändler e. V. bietet einen 
überregionalen Überblick über Galerien. Hinzu kom-
men einige Landesverbände. Um eine Auswahl zu 
treffen, sollten Sie bei infrage kommenden Galerien 
u. a. schauen, welche Künstlerinnen und Künstler dort 
vertreten sind. Möglicherweise kennen Sie eine dieser 
Personen und können diese bitten, einen Kontakt, 
einen Kennenlern-Termin mit der Galerie herzustellen. 

Auch Riesen haben klein angefangen: 
erste Schritte

Um einen Fuß in die Türen gängiger Kunstausstellungen 
zu bekommen, muss man diesen erst einmal auffallen.

Tipps:

	• Für Newcomer können zu diesem Zweck Ausstellun-
gen in öffentlichen Einrichtungen wie Rathäusern 
oder Ämtern ein erster Schritt sein. Dazu gehören 
auch lokale oder regionale Kulturinitiativen, Kunst-
märkte und Kunstvereine. In die engere Wahl gehö-
ren außerdem Künstlerinitiativen, die z. B. ehemalige 
Fabrikgebäude oder andere leerstehende Räumlich-
keiten temporär nutzen. Auch Unternehmen kom-
men infrage: beispielsweise Arztpraxen, Banken oder 
Unternehmen mit größeren Empfangshallen.

	• Die Auswahl geeigneter Ausstellungsräume hängt 
von diesen Fragen ab: Ist der konkrete Ausstellungs
standort für Ihre Werke geeignet? Ist das „Ihr“ Publi-
kum, das diese Räume besucht? Sind die Räumlich-
keiten dem Publikum täglich über einen längeren 
Zeitraum zugänglich? Sind die Kunstwerke dort 
sicher, oder wird eine Aufsicht benötigt? Wird ein 
Ausstellungshonorar gezahlt?

	• Bewerben Sie sich um Stipendien und nehmen Sie 
an Wettbewerben für Preise sowie Ausschreibungen 
teil (z. B. für Kunst-am-Bau-Projekte oder Kunst im 
öffentlichen Raum). Stipendien (aus Bundesmitteln 
der Stiftung Kunstfonds, von den Bundesländern, 
Regionen, Kommunen oder privaten Stiftungen) 
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http://www.kulturpreise.de
https://www.bvdg.de/index.php
https://www.bvdg.de/index.php


Es geht auch ohne:  
Ausstellungen selbst organisieren

Es gibt viele denkbare Ausstellungsorte. Wer keine Aus-
stellungsgelegenheiten oder Galeristen findet (oder 
nicht mehr von den Vorgaben der Veranstaltenden oder 
der Galerien abhängig sein will), kann sich mit Gleich
gesinnten zusammentun und eine so genannte Produ-
zentengalerie eröffnen.

Tipp:

	• Um hier für Auslastung und Aufmerksamkeit zu 
sorgen, kann man in den Ausstellungsräumlichkei-
ten zusätzlich Kunstprojekte oder Events organisie-
ren, andere Künstlerinnen und Künstler zu Ausstel-
lungen einladen, zu bestimmten Zeiten ein „Offenes 
Atelier“ anbieten. 

Werk und Vertrag: Kunst ausstellen  
und verkaufen

Wenn Sie irgendwo ausstellen – und verkaufen – wollen, 
gibt es vieles zu beachten.

Versicherungen: Klären Sie, ob und wie Ihre Arbeiten 
gegen Diebstahl/Beschädigung versichert werden.  
Klären Sie auch, ob der Veranstaltende oder die Galerie 
einen Teil der Kosten (z. B. Transport, Ausstellungsequip-
ment, Versicherung) übernimmt. Vereinbaren Sie, wenn 
möglich, eine Ankaufgarantie und/oder eine Ausstel-
lungsvergütung.

Preise: Es gibt keine Vorgaben für eine Preiskalkulation 
in der bildenden Kunst. Preise ergeben sich durch Ange-
bot und Nachfrage. Erste Anhaltspunkte können sein:  
zu niedriger Preis = nichts wert. Zu hoher Preis = 
schreckt ab. 

Verträge: Kommt ein Verkauf zustande, sollten Künst
lerinnen und Künstler einen schriftlichen Vertrag schlie-
ßen und die Einnahmen danach verbuchen. Die Gewerk-
schaft ver.di bietet für diesen Fall Vertragsmuster an.

Bilder zur Miete: Als Alternative zum Verkauf kann man 
Kunstwerke auch vermieten. Das ist für „Kundinnen 
und Kunden“ kostengünstiger als ein Kauf. Erfahrungs-
gemäß werden viele gemietete Kunstobjekte nach 
Ablauf der Mietfrist zusätzlich angekauft.

	• Wenn Sie eine Galerie im Visier haben: Sie sollten 
keinesfalls ohne Voranmeldung einfach mit Ihrer 
Mappe unter dem Arm in eine Galerie hereinspazie-
ren. Nehmen Sie am besten schriftlich Kontakt auf. 
Rufen Sie ein paar Tage später an und vereinbaren 
Sie einen Besuchstermin. Wenn Sie vor einer Kon-
taktaufnahme auf eine Vernissage gehen, sehen Sie, 
welches Publikum die Galerie anzieht.

Mit Galerien zusammenarbeiten:  
Rechte und Pflichten

Wer sich von einer Galerie vermarkten lässt, stellt dieser 
seine Werke exklusiv – zumindest zeitweise – zur Verfü-
gung. Sie oder er ist auf das Vermarktungsgeschick der 
Galeristin oder des Galeristen angewiesen. Diese wiede-
rum investieren Zeit und Geld in Ausstellungsprojekte 
und andere Vermittlungsaktivitäten, ohne vorab zu  
wissen, ob sich das für die Galerie lohnt. Eine solche 
Zusammenarbeit ist also keine Kleinigkeit. Sie ist zu
nächst einmal auf drei bis fünf Jahre angelegt, kann 
aber, wenn sie „funktioniert“, auch unbefristet laufen. 

Tipps:

	• Die wesentlichen Eckpunkte einer Ausstellung  
(Termin, Übernahme der Kosten, Aufteilung des Ver-
kaufserlöses) oder einer kommissionsweisen Zusam-
menarbeit (Kommissionsliste bzw. -quittung, Lage-
rung und Zugriff auf die Kunstwerke) sollten 
unbedingt schriftlich fixiert und gegengezeichnet 
werden. Ganz wichtig bei einer exklusiven Vertre-
tung ist ein schriftlicher Vertrag. 

	• Umfangreiche Informationen zu allen Themen, die 
für das Binnenverhältnis Künstlerin/Künstler-Gale-
rie wichtig sind, bietet z. B. ProKunsT 6, das Hand-
buch Bildende Kunst des Berufsverbands Bildender 
Künstlerinnen und Künstler e. V. 
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