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Matthias Arndt eröffnete mit Zwanzig seine erste Gale-
rie und baute einen weltweit erfolgreichen Galeriebe-
trieb auf. Im Frühjahr 2016 verabschiedete er sich da-
von und entwickelte das Format der Art Agency, die 
sich dem globalen Künstlermanagement, der Beratung 
von Sammlungen und Museen sowie der weltweiten 
Ausstellungsorganisation widmet.

Künstler + Galerist = Galerie

Als ich im Oktober 1994 meine Galerie in Berlin eröff-
nete, erschien das Format der Programmgalerie das fle-
xibelste und beste Medium, um die Arbeit der Künstler 
zu unterstützen. Ich lernte als junger Galerist und Auto-
didakt im Kunstbetrieb schnell folgende Grundlektio-
nen: 

Freundschaft und Geschäft gehören getrennt: Künstler 
und Galerist können zwar freundschaftliche Beziehun-
gen unterhalten, die Basis der Zusammenarbeit aber be-
ruht auf einem professionellen Fundament. Die Künst-
ler sind, wie die Sammler und Museen auch, zuallererst 
Kunden.

Die Galerie vertritt den Markt und muss für die Künst-
ler Geld verdienen: Künstler brauchen Galeristen, um 
ein Forum für ihr Werk und einen nachhaltig erfolgrei-
chen Markt für ihre Arbeiten zu schaffen. Das Geschäft 
ist kein Sprint, sondern ein Langstreckenlauf: Kurzfris-
tiger Erfolg ist verlockend, aber nicht nachhaltig. Mo-
den und Geschmack ändern sich, die fundamentalen 
Kräfte der Kunst bleiben.

Zuverlässigkeit, Vertrauen und Respekt sind die Basis 
für langfristigen Erfolg, auch wenn (und gerade weil) im 
Kunstbetrieb viele Hochstapler unterwegs sind, die 
Künstler nicht bezahlen und Werke überteuert veräu-
ßern. Rechnungen zu bezahlen, Vereinbarungen zu er-
füllen und Loyalität und Respekt gegenüber allen Ge-
schäftspartnern zu zeigen, ist nicht Old School, sondern 
der Schlüssel zum Aufbau einer guten Reputation und 
einer erfolgreichen Marke.

Künstlern soll man nicht (und darf es auch nicht versu-
chen) vorschreiben, wie sie ihre Arbeit machen sollen. 
Aufgabe des Galeristen ist es, sie ganz in ihrer Arbeit zu 

Matthias Arndt a ouvert sa première galerie à l'âge de 
vingt ans et a ensuite mis en place un réseau de galeries 
avec succès dans le monde entier. Au printemps 2016, il 
a dit au revoir à ce système et a développé le format de 
l'Art Agency, qui se consacre à la gestion globale des 
artistes, au conseil pour les collections et les musées, et 
à l'organisation d'expositions dans le monde entier.

Artiste + galeriste = galerie

Lorsque j’ai ouvert ma galerie à Berlin en octobre 1994, 
le format choisi (programme) semblait être le plus flexi-
ble et le meilleur moyen de soutenir le travail des artis-
tes. En tant que jeune galeriste et autodidacte dans le 
domaine de l’art, j’ai rapidement appris les leçons de 
base suivantes : 

L’amitié et les affaires doivent être bien séparées : bien 
que l’artiste et le galeriste puissent entretenir des rela-
tions amicales, la base de la collaboration doit se faire 
sur un fondement professionnel. Les artistes sont, com-
me les collectionneurs et les musées, d’abord et avant 
tout des clients.

La galerie « représente » le marché et doit gagner de 
l’argent pour les artistes ; les artistes ont besoin que les 
galeristes créent un forum pour leur travail et un marché 
durablement prospère pour leurs œuvres. Ces affaires ne 
sont pas un sprint, mais une course de longue distance : 
le succès à court terme est tentant, mais non durable. La 
mode et le goût changent, les forces fondamentales de 
l’art restent les mêmes.

La fiabilité, la confiance et le respect sont la base d’un 
succès à long terme, même si (et surtout parce que) dans 
le monde de l’art, il y a beaucoup d’imposteurs qui ne 
paient pas les artistes et vendent les œuvres à un prix 
trop élevé. Payer les factures, respecter les accords et fai-
re preuve de loyauté et de respect envers tous les par-
tenaires d’affaires n’est pas « old school », c’est la clé 
pour bâtir une bonne réputation et une « marque » à 
succès.

Les artistes ne veulent pas qu’on leur dise comment faire 
leur travail. La tâche du galeriste est de les soutenir 
complètement dans leur travail. J’ai appliqué ces règles 
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unterstützen. Diese frühen einfachen Regeln bilden bis 
heute die Grundlage aller meiner Unternehmungen. 

Die Galerie als Auslaufmodell

In den drei Jahrzehnten, die ich im internationalen 
Kunstbetrieb tätig bin, haben sich die Kunstwelt und 
der Kunstmarkt fundamental verändert. Mit unserem 
Ansatz einer globalen markt- und disziplinübergreifen-
den Arbeit sind wir immer wieder an die geographischen 
und inhaltlichen Grenzen der herkömmlichen Galerie-
arbeit gestossen. Bei aller Freude angesichts der Erfolge 
für die vertretenen Künstler, trotz gewachsenen Bezie-
hungen zu bedeutenden Sammlungen und die enge Zu-
sammenarbeit mit internationalen Institutionen und 
Museen, habe ich letzten Endes erkannt, dass das tradi-
tionelle Galeriemodell den Anforderungen global tätiger 
Künstler, Sammlungen und Museen nicht gerecht wird. 
Ich war immer wieder erstaunt, wie wenig offen sich der 
Galeriebetrieb gegenüber Innovationen und Verände-
rung zeigte. Ich glaube weiterhin an die Berechtigung 
und das Fortbestehen des Galeriebetriebes, denn die 
Galerie-Vertretung ermöglicht den Künstlern den ersten 
Schritt auf den Markt. Die Beziehung Künstler-Galerist 
ist sicher nach wie vor die flexibelste und funktionalste 
Einheit im Kunstbetrieb und das erste wichtige Forum 
für den Künstler, die Sammler und die Museen. 

Doch müssen sich alle Partner der grundsätzlichen Dy-
namik der neuen Märkte bewusst sein: Ist der Künstler 
oder die Künstlerin erst einmal erfolgreich und weltweit 
etabliert, wird es schwierig: Die kompetente Betreuung 
und das langfristige Entwickeln des Marktes und der in-
stitutionellen Karriere können im Galeriebetrieb im 
Grunde nur noch die Top Ten Player leisten. Nur diese 
multinationalen Galerie-Konzerne verfügen über den 
personellen Apparat, die räumliche Infrastruktur und 
die finanziellen Spielräume, neben dem eigenen Ausstel-
lungsbetrieb und den zahlreichen Kunstmessen, die 
Künstler strategisch zu beraten und voranzubringen. 
Doch so wie die wenigen Global Player nur die lukrativs-
ten Künstler für ihr Programm auswählen, so passt das 
Multi-National-Format auch nicht für jeden Künstler, 
der das eigene Werk unabhängig von finanziellem und 
organisatorischem Druck selbstbestimmt entwickeln 
und dessen Vermarktung mitbestimmen will.

simples dès le début et elles constituent aujourd’hui en-
core la base de toutes mes activités. 

La galerie, un modèle en perte de vitesse

Au cours des trois décennies durant lesquelles j’ai tra-
vaillé dans le domaine de l’art international, le monde de 
l’art et le marché de l’art ont fondamentalement changé. 
Avec notre approche de travail (globale et interdiscipli-
naire), nous nous sommes souvent heurtés aux limites 
géographiques et de contenu du travail traditionnel des 
galeries. Malgré tout le plaisir en raison des succès des 
artistes représentés, malgré des relations de plus en plus 
étroites avec des collections importantes et une coopéra-
tion étroite avec des institutions internationales et des 
musées, j’ai finalement réalisé que le modèle traditionnel 
de la galerie ne répond pas de manière satisfaisante aux 
exigences des artistes, des collections et des musées ac-
tifs dans le monde entier. J’ai toujours été étonné du peu 
d’ouverture du système « galerie » à l’innovation et au 
changement. Je continue à croire à la légitimité et à la 
pérennité de l’activité des galeries, car la représentation 
en galerie permet aux artistes de faire leurs premiers pas 
sur le marché. La relation artiste-galeriste reste certaine-
ment l’unité la plus flexible et fonctionnelle dans le do-
maine de l’art et le premier lieu de rencontre important 
pour l’artiste, les collectionneurs et les musées.

Mais tous les partenaires doivent être conscients de la 
dynamique fondamentale des nouveaux marchés ; une 
fois que l’artiste est établi avec succès dans le monde 
entier, cela devient difficile: le soutien de qualité et le 
développement à long terme du marché et de la carrière 
institutionnelle ne peuvent être assurés que par les top 
ten players du secteur des galeries. Seuls ces groupes in-
ternationaux de galeries disposent des ressources hu-
maines, de l’infrastructure spatiale et des moyens finan-
ciers nécessaires pour conseiller et promouvoir 
stratégiquement les artistes, en plus de leur propre entre-
prise d’exposition et des nombreuses foires d’art. Mais, 
tout comme les quelques global players ne choisissent 
que les artistes les plus lucratifs pour leurs programmes, 
le format multinational ne convient pas à tous les artis-
tes, s’ils veulent développer leur propre travail indépen-
damment des pressions financières et organisationnelles 
et contribuer à en déterminer la commercialisation.
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Die Bedürfnisse der Künstler im Fokus

Für Künstler, die ein gewisses Maß an Selbstbestim-
mung, Überblick und Einfluss auf die Karriereplanung 
und Vermarktung wünschen, empfiehlt sich das Agen-
tur-Modell. Der «Talent-Agency» aus dem Film-Busi-
ness und dem Sportler-Manager ähnlich, vertritt die Art 
Agency ausschließlich die Interessen der sie engagieren-
den Künstler und Kunden.
Da wir nicht als Verkäufer am Markt handeln, vermit-
teln wir den Galerien mit den Künstlerkontakten auch 
die Kunden und den Zugang zu neuen Märkten. Die 
Agentur assistiert Künstlern und kommerziellen Galeri-
en bei aufwändigen Produktionen.

Sie vertritt ausschließlich die Interessen der Künstler, 
unterstützt an allen Schnittstellen und unterhält auf 
Wunsch Beziehungen zu den übrigen Partnern, wobei 
sie dem Künstler als Auftraggeber stets volle Transpa-
renz über alle Transaktionen und Verbindungen ge-
währt. 

Mettre l’accent sur les besoins des artistes

Pour les artistes qui veulent un certain degré d’autodé-
termination, une vue d’ensemble et une influence sur la 
planification de carrière et le marketing, le modèle de 
l’agence peut constituer une bonne solution. La « ta-
lent-agency », connue dans le domaine du cinéma ou 
dans celui du sport (managers), devient une art agency, 
qui représente exclusivement les intérêts des artistes et 
clients qui s’engagent.

Comme nous n’agissons pas en tant que vendeurs sur le 
marché, nous pouvons fournir aux galeries des contacts 
concernant les artistes et les clients, et ouvrons l’accès à 
de nouveaux marchés. L’agence assiste les artistes et 
certaines galeries « commerciales » dans le cas de pro-
ductions complexes.

Elle représente exclusivement les intérêts des artistes, 
apporte un soutien à toutes les interfaces et entretient 
des relations avec les autres partenaires sur demande, en 
veillant toujours à garantir à l’artiste en tant que client 
une transparence totale sur les transactions et les cont-
acts. 

Ausstellungsansicht 
Rodel Tapaya, New Art 
from the Philippines, 
National Gallery of 
Australia, Canberra, 
Australia, 2017.
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Kein Interessenkonflikt in der Beratung  
von Sammlungen

Privaten Sammlungen bieten wir den direkten Zugang 
zu allen wichtigen Marktteilnehmern, ohne die Ein-
schränkungen einer limitierten Produktpalette. Neben 
dem geographischen Überblick und der inhaltlichen 
Übersicht ermöglichen wir den privaten wie den öffent-
lichen Auftraggebern die notwendige Transparenz in al-
len Transaktionen.

Auch im Museumsbetrieb setzt sich die Erkenntnis 
durch, dass es neuer, effizienterer Modelle bedarf, um 
den Sammlungs- und Vermittlungsauftrag aufrechtzuer-
halten und neues Publikum zu erreichen. Unsere Agen-
tur A3 arbeitet diesbezüglich in verschiedenen Manda-
ten mit asiatischen und australischen Privatsammlungen 
und Museen. Diesen institutionellen Kunden wiederum 
vermitteln wir nicht nur Künstler und kuratorische Kon-
zepte, sondern auch Ausstellungen und Kontakte zwi-
schen den Museen und ermöglichen deren Leitern und 
Förderern Besuche und Begegnungen mit den neuen 
Kunstlandschaften Asiens und des Pazifikraums.

Pas de conflit d’intérêts dans le conseil  
aux collectionneurs

Dans le cas de collections privées, nous offrons un accès 
à tous les acteurs importants du marché, sans les restric-
tions d’une gamme de produits limitée. Outre la vue 
d’ensemble géographique et la vue d’ensemble concer-
nant le contenu, nous offrons aux clients privés et pub-
lics la transparence nécessaire dans toutes les transac-
tions.

Dans les musées aussi, on prend de plus en plus cons-
cience que de nouveaux modèles plus efficaces sont 
nécessaires pour maintenir le mandat de collection et de 
médiation et atteindre de nouveaux publics. Notre agen-
ce A3 travaille à cet égard dans le cadre de divers man-
dats avec des collections privées et des musées d’Asie et 
d’Australie. A ces clients institutionnels, nous ne propo-
sons pas seulement des artistes et des concepts « cura-
toires », mais également des expositions et des contacts 
entre les musées et permettons à leurs responsables et 
sympathisants de visiter et de rencontrer les nouveaux 
paysages artistiques de la région Asie-Pacifique.

Del Kathryn Barton, 
RED, 2016, Film Still 
Cate Blanchett (Pro-
ducer Angie Fielder, 
Production Company 
Aquarius Films), Foto: 
Mark Rogers.
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Unabhängigkeit als Erfolgsgarantie 
für das Mandat 

Als Agent kann ich flexibel und dynamisch auf die Be-
dürfnisse aller Partner reagieren, und es ist mir möglich, 
in jedes Mandat die geeigneten Kontakte zu Galerien, 
Künstlern, Sammlungen, Unternehmen, Museen und 
anderen Partnern einzubringen. 

Die dem Galeriebetrieb eigene Exklusivität, die vor al-
lem den «Ausschluss» Anderer zum Ziel hat, ist in die-
sem Modell überwunden. Das Erreichen der vereinbar-
ten Karriereziele sowie der Bedürfnisse der privaten 
Sammlungen und Museen gelingt nur mittels globaler, 
spartenübergreifender Kollaboration.

Nachwuchsförderung im  
Kunstbetrieb

Das Finanzierungsmodell der Agentur, seine Provisio-
nen im Wesentlichen im Erfolgsfall aus den Erlösen der 
Künstler und der beteiligten Galerien zu erwirtschaften, 
macht die Zusammenarbeit für Künstler, Sammler und 
Galerien umso attraktiver. Jedoch bedingt diese Rege-
lung, dass die Agentur nur für Künstler mit entsprechen-
der Marktpräsenz tätig werden kann. Um die umfassen-
den Kontakte zum Kunstbetrieb auch der jüngeren 
Künstlergeneration zugänglich zu machen, hat A3 das 
Projekt BERLIN MASTERS gegründet.  Die gemein-
nützige Stiftung BERLIN MASTERS FOUNDATION 
bietet in Berlin lebenden und arbeitenden Künstlern ein 
Ausstellungsforum und ein Netzwerk. Zusätzlich zu 
dem mit 10.000 Euro dotierten TOY BERLIN MAS-
TERS AWARD, gestiftet von Monique und Max Bur-
ger, der jährlich vergeben wird, erhalten die Teilnehmer 
des Projektes, Mentoring und fachliche Empfehlungen 
durch den künstlerischen Beirat der Stiftung. BERLIN 
MASTERS findet jährlich zur BERLIN ART WEEK 
statt. 

L’indépendance, garantie de succès 
pour le mandat

En tant qu’agent, je peux réagir de manière flexible et 
dynamique aux besoins de tous les partenaires, et il 
m’est possible d’amener pour chaque mandat les cont-
acts appropriés avec des galeries, des artistes, des col-
lections, des sociétés, musées ou autres partenaires. 

L’exclusivité inhérente à l’activité des galeries, qui vise 
avant tout l’« exclusion » des autres, a été surmontée 
dans ce modèle. L’atteinte des objectifs de carrière con-
venus et la réponse aux besoins des collections privées 
et des musées ne peuvent être réalisées que par le biais 
d’une collaboration globale et interdisciplinaire.

Encouragement de la relève dans  
le monde de l’art 

Le modèle de financement de l’agence (commissions en 
cas de succès des artistes et des galeries participantes), 
rend la coopération d’autant plus attrayante pour les ar-
tistes, les collectionneurs et les galeries. Toutefois, ce 
mode de fonctionnement exige de l’agence qu’elle agisse 
uniquement pour les artistes ayant déjà une bonne pré-
sence sur le marché. Afin de rendre les contacts avec le 
monde de l’art accessibles également à la jeune généra-
tion d’artistes, A3 a créé le projet BERLIN MASTERS. 
La Fondation d’utilité publique BERLIN MASTERS 
FOUNDATION offre un forum d’exposition et un ré-
seau pour les artistes vivant et travaillant à Berlin. Out-
re-le TOY BERLIN MASTERS AWARD (10 000 eu-
ros), offert par Monique et Max Burger, qui est décerné 
chaque année, les participants au projet obtiennent un 
mentorat et des conseils professionnels par le conseil 
consultatif artistique de la Fondation. BERLIN MAS-
TERS a lieu chaque année dans le cadre de la BERLIN 
ART WEEK. 


