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Bilder gegen die Schwarzmaler

Die Kunst der Kunstversteigerung liegt im Widerstand gegen simtliche Bedenkentréger.
Mit diesem Trick hat es Robert Ketterer bis an die Spitze der Branche gebracht.

Von VIOLA SCHENZ

unst ist schon, macht aber viel Ar-
Kbeit, hat Karl Valentin einst be-

merkt. ,,Fiirwahr!“, wiirde Ro-
bert Ketterer ausrufen und zum néchsten
Termin eilen. Der 55-Jdhrige ist Inhaber
von Ketterer Kunst und seit drei Jahr-
zehnten damit beschéiftigt, den deut-
schen und internationalen Kunsthandel
aufzumischen. Mit 54 Millionen Euro al-
lein im ersten Halbjahr 2024 und Depen-
dancen in Berlin, Hamburg und Koln ist
es das umsatzstiarkste Auktionshaus in
Deutschland und weltweit auf Platz sechs.

Das verhielt sich mal anders. Als
Ketterer 1994, mit 25 Jahren, das Ge-
schift vom Vater iibernahm, war es ,,ge-
beutelt®, erzéhlt er in seinem sehr aufge-
rdumten Chefzimmer mit Feuerschutztiir,
grolem Aquarium und Blick auf gelbes
Herbstlaub. Irgendwas macht der hoch-
gewachsene Mann mit den blauen Augen
richtig; vielleicht ist es auch sein froh-
liches Gemiit, an dem Bedenkentréager
abprallen.

Uberleg dir das gut, meinten die Leh-
rer, als Ketterer das Gymnasium kurz vor
dem Abitur schmiss. Viel zu friih, raunte
es in der Branche, als er 2007 die erste
Online-Auktion wagte. Tu’s nicht, hief3 es,
als er 2008 das Geschift aus der edlen
Prinzregentenstrale in ein Neubaugebiet
im Miinchner Osten umsiedelte, weg von
den Museen und Galerien der City.

Und? ,,Den Schulabgang habe ich
keinen Tag bereut”, sagt Ketterer, im
Auktionshaus des Vaters mitzuarbeiten,
habe damals schon weit mehr Spal3 ge-
macht. Auch das neue, selbst entwor-
fene ,,Haus fiir Kunst*“ erwies sich als
kluge Entscheidung: Der Glas-Kubus mit
drei Etagen, 3500 Quadratmetern Aus-
stellungsflache, japanischem Innengar-
ten und riesiger Tiefgarage bietet: Platz,

Platz, Platz — besonders fiir sperrige
moderne Kunst. Hier gerit jede Vorbe-
sichtigung, jede Auktion zur Party, und
man driangelt sich im Foyer, zwischen
Designersofas und Flying Buffet. Sehen
und gesehen werden, logisch. Und ja, die
erste Online-Auktion damals lief noch
holprig, verschaffte dem Familienunter-
nehmen aber einen Kundenstamm und
eine Routine, die sich wiahrend Corona
als Vorsprung erwies.

IM KUNSTHANDEL gilt die 3-D-Regel

,,debt, divorce, death* — Schulden, Schei-
dung, Tod schiiren die Geschéfte. Inzwi-
schen gesellen sich dazu: Brexit, Corona,
Inflation, dauerniedrige Zinsen, unsi-
chere Weltlage. London ist als Handels-
platz abgeschmiert, politisch und 6kono-
misch unruhige Zeiten treiben viele in
Sachwerte.

Die Kunst im Geschéft mit der Kunst
ist es zu wittern, was tibermorgen noch in
Kanzleien und Villen hidngen wird. ,,Ich
muss im Jahr gut 200 Objekte bei Kun-
den beurteilen, das Besondere daran fin-
den“, sagt Ketterer, da helfe nur ,,sehen,
sehen, sehen* — immer und iiberall Ga-
lerien abwandern. Und Auktionen der
Konkurrenz. ,,Ich bin anfangs durch die
ganze Welt geflogen, um zu schauen, wie
andere das machen.” Es braucht Markt-
psychologie, Menschenkenntnis und
Unterhaltungstalent. Die Balance zwi-
schen Show und Seriositdt, am Pult Pau-
sen iiberbriicken, passende Anekdoten
parat haben. ,,Wenn man in drei Stun-
den 40 Millionen umsetzt, bedeutet das
viel Verantwortung. Wir handeln nicht
mit Borsenpapieren, sondern mit Dingen,
die Herzen beriihren.“

Ketterer ist der Typ Sonnyboy mit
eleganten Anziigen, Street Smarts und
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Lausbub-Charme. Eigentlich wollte er
Skilehrer werden, was man ihm auf An-
hieb glaubt. Sein Vater handelte mit al-
lem Moglichen — Jugendstil, afrikani-
scher Kunst, Asiatika. Erst in Stuttgart,
seit 1965 in Miinchen. Als der Junior
ibernahm und die drei Briider ausbe-
zahlt hatte, schloss der die meisten Ab-
teilungen und fokussierte auf klassische
Moderne und Gegenwartskunst, vor al-
lem auf deutschen Expressionismus —
noch so eine richtige Entscheidung.

Ketterer ziickt sein Handy und
scrollt eine Website runter, sie zeigt, wo
auf der Welt gerade welche Auktionen
anstehen. Den Handel mit alter Kunst,
mit Antiquitdten, Mobeln, Schmuck
oder Jimi-Hendrix-Autogrammen {iber-
lasst er anderen. Dort Warenhaus, hier
Boutique. ,,Wir machen zwei Auktionen
im Jahr, Sommer und Winter, der Rest
lauft online.“ In einer Auktion steck-
ten 25000 Arbeitsstunden, hat er aus-
gerechnet. ,,Jedes Objekt kriegt ein ei-
genes Marketingkonzept, das bedeutet
enormen Aufwand“, so Ketterer. An
manchen Tagen absolviere er fiinf Ter-
mine in drei Stdadten.

Und Anfang Dezember fillt wieder
der Hammer. Das heil}t, nein, der Ham-
mer fillt nicht, hier fallt eine Halbkugel,
massives Messing, Geschenk eines be-
freundeten Designers. Der Chef springt
auf, flitzt ins Vorzimmer und fiihrt sie
vergniigt vor: maBgefertigt fiir zwei Ket-
terer-Finger, schmeichelnd im Handbal-
len, knallhart im Aufschlag. ,,Wir sind
anders“ steht auf der Halbjahresbilanz
vor ihm. Das scheint zu stimmen.

VIOLA SCHENZ ist Buchautorin und
Journalistin und lebt in Miinchen.



