57. Jahrgang - G 4012 - 9,50 Euro e

unternehmermagazin

Inhaber im Mittelstand « Zeitschrift fiir Familienunternehmen 32009

unternehmer
— Magazin

62.500 Auflage

e

B .
5,

(o

Titelthema b

Standort schland

Krissnmanagement im Mittelstand

r “1
Special
Energie fur
GroBBabnehmer L J

»Berliner Rede« 2009 | Landerfinanzausgleich Gute Preise fiir Kunst
Bundesprasident Horst Kdhler | Ministerprasident Oettinger | Kapitalanlage & Vermagen



Kunst in der Finanzkrise

Kapitalanlage & Vermogen Kunst

Riickkebr zum Kiufermarkt

Die grofle Krise ist derzeit das alles beherr-
schende Thema. Nach anfinglich demon-
strativem Optimismus wurde in den letzten
Monaten deutlich, dass auch der Kunst-
markt, der sonst kaum mit den Aktien-
mirkten korreliert, vom weltweiten wirt-
schaftlichen Abschwung betroffen ist. Doch
obwohl die Negativmeldungen zunahmen,
steht es gar nicht ganz so schlecht. Im Ge-
genteil: Die aktuelle Situation bietet durch-
aus spannende Angebote fiir Sammler.

Am stirksten vom Abschwung betrof-
fen sind die »Stars« des Booms, die renom-
mierten Auktionshduser. Die Aktie von So-
theby’s brach seit September 2008 um mehr
als 60 % ein und wurde zuletzt nur noch
mit rund zehneinhalb US-Dollar gehandelt.
Die Marktkapitalisierung ging von iiber 2
Mrd. US-Dollar entsprechend zuriick. Kon-
kurrent Christie’s handelte in der ersten
Jahreshalfte 2008 noch mit Kunst im Wert
von tiber 3,1 Mrd. US-Dollar, um dann zu
erleben, wie sich der Umsatz in der zweiten
Jahreshilfte halbierte.

Einstweilen ist keine Besserung zu se-
hen. Die groflen Mai-Auktionen in New
York erbrachten fiir Sotheby’s, Christie’s
und Phillips de Pury Erlose von rund 313
Mio. US-Dollar, wihrend es im Vorjahr
noch stolze 1,27 Mrd. US-Dollar waren. Ein
Riickgang um 75,3 %. Das drgste Problem
der Auktionshéduser bestand in Garantien,
die unlidngst noch fir Toplose gegeniiber
den Verkiufern ausgegeben wurden. Dieses
finanzielle Entgegenkommen eréffnete den
Auktionshdusern Zugang zu umworbenen
Spitzenwerken. Seit Beginn der Finanzkrise
wuchs sich die lange risikolose Geste fiir die
Auktionshduser zum Verhingnis aus: Die
Lose blieben entweder unverkauft oder sie
schlossen unter den Garantiepreisen. In der
Praxis ein Debakel. Sotheby’s verlor allein
bei Auktionen zeitgendssischer Kunst im
November letzten Jahres unglaubliche 28,2
Mio. US-Dollar durch geplatzte Garantien.
In Folge dessen iiberraschte die Ankiindi-
gung nicht, die Ausgabe von Garantien bis
auf Weiteres einzustellen.

Die Museen sind ebenfalls von der Krise
betroffen. Zum einen, weil der Wert ihrer
Sammlungen sank, vor allem aber, weil sie
empfindliche Riickginge bei den Spenden
und Sponsorengeldern von Unternehmen

Friederike van Delden
1858 Ltd., Art Advisory,
Disseldorf

und privaten Forderern verspiiren. Zur Zeit
diirfte es jedenfalls undenkbar sein, jene
rund 900 Mio. US-Dollar fiir die Erweite-
rung eines »MoMA« in New York einzu-

Die Auswirkungen der Finanzkrise auf
den Kunstmarkt verschonen kaum eine Re-
gion. Die gefeierten neuen Sammlereliten
aus Russland und Asien, die 2008 mehrfach
fir Auktionsrekorde in London und New
York sorgten, sind wirtschaftlich mittlerwei-
le auch betroffen und halten sich mit Ak-
quisitionen zurtick. Auch aus diesem Grund
hat beispielsweise Sotheby’s seine Auktion
fur russische Nachkriegs- und zeitgenossi-
sche Kunst im Mirz in London abgesagt.
Die Lose werden nun anlésslich der turnus-
mifligen jdhrlichen russischen Auktion im
Juni versteigert.

Bei alledem gibt es auch unterhalb der
absoluten Premiumschwelle nach wie vor
einen sehr aktiven Markt. Ein vitales Zei-
chen, das nicht unbedingt fiir alle anderen
Segmente der Warenwelt gilt. Mehr noch:
Die momentane Situation bietet viele Chan-
cen fiir Sammler, vor allem, wenn Sie als
Kéufer auftreten. Der Markt hat sich in den
letzen Monaten von einem reinen Verkiu-
fer- zu einem Kéufermarkt entwickelt. Ver-
mogende Kunstfreunde, die sich teilweise

Christie’s | »Impressionist and Modern rt Evening Sale« | Auktion im Juni 2008
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sammeln, wie 2005 geschehen. Die Alberti-
na in Wien biifite Anfang des Jahres 2 Mio.
Euro Férdermittel ein, was in der Praxis da-
zu fiihrte, dass aufwendig konzipierte Aus-
stellungen, etwa die Gerhard Richter Retro-
spektive, die am 30. Januar erdffnet wurde,
kurzfristig ohne Sponsor waren.
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schon linger aus dem tiberhitzten Geschift
der letzten Jahre zuriickgezogen hatten,
kehren zuriick, um nun Werke aus einer
guten Verhandlungsposition zu inzwischen
wieder gemifligten Preisen zu erwerben.
Seit der letzten Kunstmarktkrise im Jahr
1991, die damals durch japanische Verkiufe
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im Milliarden-Bereich ausgelost wurde,
standen die Chancen auf solide Konditio-
nen fiir herausragende Kunst nicht mehr so
gut. Die fallenden Mirkte fithren dazu, dass
Galerien, die sonst lange Wartelisten fiir ih-
re Exponate pflegten, diese nun auch an
nicht ganz so etablierte, nicht ganz so be-
kannte Sammlungen verduflern. Auf den
Auktionen setzt langsam ebenfalls eine Re-
gulierung der Preise mit der Tendenz zu
konservativeren Bewertungen ein. Schitz-
werte werden nach unten »korrigiert«.
Zum Teil stehen Héuser wie Sotheby’s
auch Kaufangeboten vor der Auktion offen
gegeniiber, bei denen das Werk direkt an ei-
nen Sammler verkauft wird (»Private Treaty
Sales«). Diese Moglichkeit gab es zwar im-
mer, wurde jedoch vor der Finanzkrise im
Hochpreissegment kaum noch aktiv ange-
boten. Die »Bietergefechte« im Auktions-
raum waren lukrativer und prestigetrachti-
ger. Momentan gehen Auktionshduser so-
gar noch weiter und suchen selbst nach
Sammlern, die vor einer Auktion ein Gebot
auf das Kunstwerk abgeben, um dem Auk-
tionshaus dadurch einen Mindestumsatz zu
sichern (so genannte »Irrevocable Bids«).
Viele Teilnehmer des Kunstmarkts sind
insofern trotz der Krise positiv gestimmt,
well sich die Preise wieder an den Kernfak-
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toren eines Kunstwerks wie Provenienz,
kunsthistorische Bedeutung, Zustand und
Authentizitit orientieren. Die zuletzt oft kri-
tisierte Dominanz der fiihrenden Auktions-
hiuser ist vorerst beendet, wihrend unab-
hingige und vor allem diskrete Kunsthind-
ler und Kunstberater wieder mehr in den

Vordergrund treten. De facto hat die Krise
im Groflen einen temporidren Zusammen-
bruch des Auktionsmarktes bewirkt, was ei-
ne Wiederbelebung privater Kunstkiufe, bei
denen die Transaktion zwischen Verkiufer
und Kéaufer abgewickelt wird, zur Folge hat.
Verkiufer schitzen ja generell die Gelegen-
heit, die Auflosung oder die Abgabe einer
Sammlung gerduschlos, speziell hinsichtlich
der gezahlten Summe, durchzufiihren.
Um die Qualitit, einen guten Preis und
die liickenlose Provenienz von Kunstwer-
ken zu gewihrleisten und zu bewerten, wird
bei privaten Transaktionen gern der Sach-
verstand eines unabhingigen Experten hin-
zugezogen, der die weltweit fithrenden, oft
verborgen gepflegten Sammlungen kennt
und rasch Kontakt zum Sammler herstellt,
der womdglich als Kiufer auftreten wird. So
bleiben Werke marktfrisch und erfahren
keine preismindernde breite Exposition.
Ein anderer Vorteil der privaten Kunst-
transaktion ist der Zeitgewinn, der fiir Ver-
kiufer wichtig sein kann. Die bisweilen mo-
natelange Wartezeit auf eine grofe Auktion,
in der man das betreffende Objekt platzie-
ren kann, entfillt. Dezente, zligige Abwick-
lung ist seit Beginn der Finanzkrise gefragt,
da es kein Geheimnis ist, dass Verkdufe teil-
weise auch unfreiwillig zur Schaffung priva-
ter Liquiditdt vonstatten gehen miissen.
Kein prominentes Werk aber sollte,
trotz des starken Kaufermarktes, unter Wert
verduflert werden. Besondere Qualitit hat
auch in Krisenzeiten ihren besonderen Preis
und darf sich nicht verfilschen lassen. Gera-
de Werke, die lange Zeit in privater Hand
waren und erstmals seit Jahren angeboten
werden, sind gefragt und wecken Interesse.
Mit dem richtigen Marktzugang finden an-
spruchsvolle Kunstverkdufer im gegenwirti-
gen Marktumfeld also erstklassige Resonanz.
Das vor allem fur Kaufer bestehende
Zeitfenster, in dem hoch qualitative Kunst
aller Preislagen zu attraktiven Konditionen
zu erwerben ist, ist freilich begrenzt. Exper-
ten mutmaflen zwar, dass sich der Wind bis
zum Herbst noch nicht dreht. Dabei sollte
man sich jetzt mit dem Angebot befassen,
um die Dynamik der nichsten Wochen und
die Marktbewertungen optimal zu nutzen.
Gute Kunst wird jedenfalls auch tiber diese
Krise hinaus wertstabil bleiben. iy

Alles, was
man wissen will

Wissenschaftlich fundiertes Handbuch
auf dem letzten Stand, das vom Leiter der
Vermégensverwaltung bei HSBC Trink-
aus ediert wird. Prag-
matische Antworten
auf alle interessieren-
den Fragen zum The-
ma, von der Begriffs-
erklarung iiber recht-
liche Besonderheiten

bis zum Nutzenspek-
trum der klassischen
Klientel. Ausgesprochen kompetente In-

Dr. M. A. Werkmiiller

formationsquelle und Entscheidungshilfe
fiir Unternehmerfamilien, die den Auf-
bau eines eigenen »Family Offices« erwi-
gen oder einschligige Dienstleistungen
anderer Anbieter in Anspruch nehmen
wollen. Siamtliche Autoren des Sammel-
bands verfiigen iiber langjahrige Expertise.

Dr. Maximilian A. Werkmiiller (Hg.) > »Family
Office Management als (Bank-)Dienstleistung
fiir vermogende Privatkunden« » Heidelberg
2008 » 413 Seiten » 78,50 € » Finanz Collo-
quium Heidelberg » ISBN 978-3-936974-83-6
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