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Düsseldorf. Die ganze Branche kämpft mit dem Vertrauensverlust. Seit den 
Medienschlachten rund um Beltracchi, Gurlitt und Achenbach misstrauen viele 
Kunstfreunde dem Kunsthandel generell. Ihre bange Fragen lauten stets: Ist der 
geforderte Preis gerechtfertigt? Ist das Werk echt und nicht restitutionsbefangen? Darauf 
antwortet der Kunsthändler Hans Paffrath aus Düsseldorf jetzt mit einer Serviceoffensive.

Hans Paffrath
Der Galerist vor Gemälden von Jean Edelmann. (Foto: Galerie Paffrath)

Dem grassierenden Vertrauensverlust im Kunsthandel stellt sich die 
Galerie Paffrath entgegen. Sie offeriert neben Expertise und Qualität 
jetzt auch gedeckelte Margen im Kommissionsgeschäft. Neue 
Geschäftsfelder eröffnet sie im Netz und in der Beratung.



AAA art

Der Spezialist für die Düsseldorfer Malerschule und die frühe Moderne fasst sein neues 
Geschäftsmodell unter dem Schlagwort „Triple A“ zusammen. Das höchste 
Bewertungskriterium der Ratingagenturen für Staatsanleihen überträgt er auf sein 
Kunstangebot und seinen Service. „AAA art“ ist indes keine eigene Website, sondern unter 
der Domain galerie-paffrath.de zu finden.

Parallel zur Stammgalerie in einer Beletage an der Düsseldorfer Königsallee betreibt 
Paffrath seit kurzem eine Online-Plattform, auf der momentan 200 Gemälde aus dem 19. 
und 20. Jahrhundert stehen. Von den die Sinne ansprechenden Stillleben von Vater und 
Tochter Preyer (ab 29.000 Euro), Oswald Achenbachs atmosphärereichen 
Küstenlandschaften, über Peder Mönsteds Sommerstimmung am Fluss bis zu Hugo 
Mühigs Strand-Impressionen (14.500 Euro).
Spezialist für Obst: Das Gemälde „Vier Birnen“ kommt aus dem Nachlass der 
Künstlerfamilie. Quelle: Galerie Paffrath

Johann Wilhelm Preyer (1803-1889)
Spezialist für Obst: Das Gemälde „Vier Birnen“ kommt aus dem Nachlass der Künstlerfamilie. 
(Foto: Galerie Paffrath)

Verkäufe ins Ausland

Schon jetzt verkauft die Galerie 35 Prozent aller Gemälde in alle Welt. Darüber hinaus will 
sie die vor Ort oft beobachtete Schwellenangst abbauen. Wer sich in der Galerie nicht 
traut, zu fragen „Könnten wir an dem Preis noch etwas drehen?“, kann ein virtuelles Gebot 
abgeben, wenn er nicht gleich die Buttons Kaufen oder Reservieren drücken möchte. 
Dieses Gebot ist anders als im Auktionshaus aber nicht verbindlich. Es soll Hans Paffrath 



die Chance eröffnen, mit dem potenziellen Kunden in Dialog zu treten, über den Preis zu 
reden oder über Inzahlungnahme anderer Bilder.  

Die höchste Ratingstufe verleiht sich die Galerie Paffrath selbst. Die drei großen A stehen 
für die drei Säulen Vertrauen, Qualität und Transparenz, die jedem Geschäft zugrunde 
liegen.

Das Vertrauen

„In den letzten 30 Jahren haben wir mehr als 8000 Gemälde ohne eine einzige 
Reklamation verkauft“, bilanziert Hans Paffrath selbstbewusst im Netz und im gleichzeitig 
erschienenen zweibändigen Katalog.

Die Qualität

Ernst Ludwig Kirchner

Das Aquarell „Windmühle“ stammt aus der Zeit 
um 1908.
(Foto: Galerie Paffrath)

Die Galerie verfügt anerkanntermaßen über große Expertise für die Kunst des 19. 
Jahrhunderts und die frühe Moderne. Dass sie diese auch für den in Zukunft stärker 
angebotenen Bereich der zeitgenössischen Kunst hat, wird sie allerdings erst unter 
Beweis stellen müssen. Noch versammelt der Katalog „Paffrath Contemporary“ vor allen 
die farbstarken Arbeiten von Jules Cavailles (1901-1977) und Jean Edelmann 
(1916-2008). Edelmann ist ein Spätkubist aus Paris, dem in den 1950er-Jahren 
ansprechende Gemälde zwischen Figuration und Abstraktion gelingen. Zeitgenossen unter 
50 sind aber bislang nur zwei dabei: Sven Kroner und Rafal Bujanowski. Die 
Vorbereitungen für ein größeres Zeitgenossen-Angebot sind angelaufen.



Die Preis-Transparenz

Unter Transparenz versteht Hans Paffrath bei Kommissionsware die offengelegten und 
verbindlich festgeschriebenen Handlingkosten wie Versicherung, Katalogisierung, 
Restaurierung und  Rahmung. Seine „Flatfee“ stellt dem Käufer 11,9 Prozent (10 + 1,9 % 
Mwst) und dem Verkäufer 10 Prozent des Verkaufspreises in Rechnung. Wie jeder 
Kaufmann, veröffentlicht Hans Paffrath seine Handelsspanne bei der Eigenware, natürlich 
weiterhin nicht.

Jean Edelmann

Spätkubist aus Paris: Das Ölgemälde „Das gelbe Dach“ entstand erst 1953.
(Foto: Galerie Paffrath)

Inszenierte Ausstellungen

Neben dem vermehrten Angebot an zeitgenössischer Kunst soll es weitere Neuerungen 
geben. Paffrath hat Filmdeko in großem Stil gekauft, um künftig Gemäldeausstellungen zu 
inszenieren; als Mittel gegen die Scheu vor dem white cube und Konzession an neue 
Kunden. Bereits jetzt bei der aktuellen Ausstellung (21. bis 30. März 2015) kommt edles 
ledernes Reisegepäck der vorletzten Jahrhundertwende zum Einsatz.

Ab Mai soll die domain „Deutsche Kunstberatung GmbH“ laufen, auf der Hans Paffrath 
seine Dienste als Berater beim weltweiten Aufspüren von Kunstwerken anbieten wird. 



Parallel dazu will der Energie versprühende 55-Jährige, gewachsen aus langjährigen 
Kontakten, Beraterbüros in Dubai und Aserbaidschan eröffnen.

Die Vorbilder

Paffrath hat zwei Vorbilder für den Handel mit Kunst aus zwei Jahrhunderten: seinen 
verehrten Großvater und den Kunsthändler Richard Green aus London. Von dem habe er 
gelernt: Kaufe nur das Beste und haue ordentlich drauf. Doch von dieser Hochpreispolitik 
will sich Hans Paffrath verabschieden. Der Kunde muss nur den Dialog suchen und 
fragen. „Denn er soll zufrieden sein,“ sagt die fünfte Generation der Paffraths.

Quelle: http://www.handelsblatt.com/panorama/kultur-kunstmarkt/galerie-paffrath-dem-kunden-entgegen-
gehen/11498332.html online 18.März 2015
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