Der Auktionsablauf

Die Auktion beginnt zum im Katalog angekiindigten Zeitpunkt
— war es frither so, dass wichtige Auktionen um 10.30 Uhr be-
gannen, hat man in Europa mittlerweile den Start auf den Nach-
mittag verlegt, um den amerikanischen Kunden die beste Mog-
lichkeit einer telefonischen Beteiligung bieten zu kénnen. An
dieser Anpassung kann man sehen, dass die traditionelle Formel,
die besten Auktionen seien dort, wo die beste Ware sich befin-
det, nur noch eingeschrinkte Gtiltigkeit hat.

Der Auktionator beginnt mit dem Aufruf des ersten Lots,
das gleichzeitig — tatsichlich oder virtuell — gezeigt wird. Gestei-
gert wird in 10-Prozent-Schritten, der Bieter des hochsten Ge-
bots erhilt nach dreimaligem Wiederholen des Betrages durch
den Auktionator das Lot zugeschlagen. Der aktuelle Stand der
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Gebote wird auf einer elektronischen Anzeigetafel nicht nur an-
gezeigt, sondern auch in die wichtigsten Wihrungen der Welt
umgerechnet — eine Erfindung des deutschen Auktionators Ro-
man Norbert Ketterer, die umgehend von allen groBen Auk-
tionshiusern iibernommen wurde. Als Zuschlag gilt nicht der
Schlag mit dem Hammer, sondern der Ausspruch des Auktio-
nators: »sold«, »adjugé«, »verkauft« etc. Der Hammerschlag ist
lediglich ein horbares Zeichen, dass die Versteigerung der Posi-
tion abgeschlossen ist und die nichste aufgerufen werden kann,
er gibt der Auktion ihren Rhythmus. Zudem ist er eine Art
Zepter, mit dem der Auktionator den Zuschlag »weiht« und den
Saal dirigiert.

Legitimationssymbol des Saalbieters hingegen ist die Num-
merntafel, das sogenannte Paddle. Ohne Nummer darf kein
bietender Kunde den Saal betreten, um ein Mitsteigern oh-
ne nachvollziehbare Personenangaben zu verhindern. Geboten
wird allerdings mit Handbewegungen, die desto diskreter aus-
fallen, je erfahrener der Bieter ist. Es soll vermieden werden,
dass Konkurrenten um das Stiick sehen, dass man selbst mitbie-
tet. Die hiufig kolportierte Geschichte, man kénne durch Win-
ken oder Koptkratzen unversehens den Zuschlag erhalten, ist
jedoch hochst unwahrscheinlich — ein Auktionator wird sich bei
geringster Unsicherheit immer vom tatsichlichen Bieterwillen
des fraglichen Zuschauers iiberzeugen.

Dem Einlieferer ist das Mitbieten durch den Versteige-
rungsvertrag untersagt, um ein Hochbieten der eigenen Stiicke
zu unterbinden. Zuweilen kommt es dennoch vor, dass der Ver-
kiufer (im Zweifelsfall durch einen Vertreter) mitbietet und
einen Zuschlag erhilt. In diesen Fillen sind die Auktionshiu-
ser rigide und fordern auch vom Eigentiimer das Kiuferaufgeld
ein, das sie von jedem anderen Bieter erhalten wiirden. Kom-
plizierter ist die Situation, wenn das Objekt von einer Nach-

lassverwaltung eingeliefert wurde und Mitglieder der Erbenge-
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meinschaft mitbieten wollen — nicht selten wird in diesen Fillen
ebenso um eine Befreiung vom Kiuferaufgeld gebeten. Im In-
teresse der Gleichbehandlung aller Bieter wird dieses Ansinnen
aber in aller Regel zuriickgewiesen; bei einer Kalkulation ohne
Aufgeld konnten derart privilegierte Bieter hoher bieten als die
Konkurrenz im Saal.

Erst beim Zuschlag wird die Nummer des erfolgreichen
Bieters genannt; gibt es keine Kiufer, sagt der Auktionator
»passed« (durchgefallen). Fiir die Zuschauer gilt im Moment des
Zuschlags eine gewisse Auktionsetikette: Es ist absolut verpont,
sich nach einem Zuschlag umzudrehen, um zu sehen, wer der
Kiufer ist. Der professionelle Bieter sitzt daher in den hinteren
Reihen — er hat die Objekte wihrend der Besichtigung ohnehin
schon gesehen, kann folglich auf die gute Sicht auf das zu erstei-
gernde Stiick verzichten. Eine andere Benimmregel ist allerdings
vollkommen in Vergessenheit geraten: Urspriinglich war es Eh-
rensache fiir alle Sammler, einen anwesenden Museumsdirektor,
der fiir sein Haus bot, nicht zu uiberbieten.

Der Auktionator ruft das Lot circa zur Hilfte des Schitz-
wertes auf. Hierdurch sollen die Interessenten zum absatzfor-
dernden Uberbieten angeregt werden. Bis zum Erreichen des
Limits kann der Auktionator durch »Luftgebote« mitsteigern.
Hierbei ruft er einfach den niachsten Schritt auf, ohne dass da-
fiir ein konkretes Gebot vorgelegen hat. Gern wird dies mit ei-
ner Handbewegung in den Raum verbunden, um dem unwis-
senden Teil des Publikums ein Gebot im hinteren Bereich des
Saales vorzugaukeln. Dieses Luftbieten 16st bei Auktionsneulin-
gen gelegentlich Unmut aus, wird doch vom Auktionator nicht
vorhandenes Interesse am Lot vorgespiegelt. Diese Praktik kann
man allerdings auch vom Standpunkt des Eigentiimers aus be-
trachten: Das Limit ist der Betrag, ab dem der Eigentiimer das
Lot verkaufen wiirde. Bis zum Erreichen dieses Betrages bie-

tet der Eigentlimer quasi mit, um einen Verkauf zu einem nied-
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rigeren Preis zu verhindern. Die Luftgebote sind folglich Ge-
bote, die der Auktionator fiir den Eigentiimer abgibt. Wird das
Limit nicht erreicht, »kauft« der Eigenttimer das Stiick selbst.

Fir den Auktionator ist es unumginglich, auf dem rich-
tigen FuBl zu stehen. Dies meint nicht die Haltung am Aukti-
onspult, sondern die richtige Abfolge von Geboten. Er kennt die
Schritte, mit denen er die Auktion des Lots hochtreibt. Eben-
so kennt er die Reserve. Liegt thm nun ein schriftliches Ge-
bot vor, so muss er die Steigerungsschritte so bemessen, dass er
bei dem Wert des Schriftgebots auch tatsichlich fur den schrift-
lichen Bieter zuschlagen kann, sofern es keine hoheren Gebote
im Saal gibt.

Wenn er sich beim Versteigern nun bis zum Erreichen der
Reserve mit Luftgeboten bedient, muss die Abfolge so sein, dass
zum Betrag der Reserve ein tatsichliches Gebot vorliegt. En-
det die Bietbereitschaft im Saal namlich mit der Reserve, wird
diese aber nur von einem Luftgebot gehalten, ist das Lot durch-
gefallen, obwohl mdoglicherweise ein Bieter zum Limit gekauft
hitte.

Beim Vorliegen eines schriftlichen Gebots ist das Aukti-
onshaus in einer besonders privilegierten Situation: Es weil3, zu
welchem Preis der Eigentiimer das Lot verkaufen will und was
ein Interessent dafiir zu zahlen bereit ist. Im Zeitalter von In-
ternetgeboten hat die Bedeutung des Telefons allerdings gene-
rell abgenommen.

Nach erfolgtem Zuschlag darf der Auktionator eigentlich
kein Gebot mehr annehmen. Hat sich eine Kunde geirrt und
wiirde noch weiterbieten, so ist die Verfithrung grof3, die Verstei-
gerung noch einmal zu erdffnen, um einen héheren Preis zu er-
zielen. Hiufig kann man erleben, dass auch sehr viel spiter die
Auktion eines Lots erneut wieder aufgenommen wird. Bei den
internationalen Hiusern gilt daher die ungeschriebene Regel,
dass ein »Reopening« nur zulissig ist, solange der Versteigerer

noch nicht das Folgelot aufgerufen hat.
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Eine wichtige Aufgabe nehmen bei groBen Auktionen die »Bid
Spotters« ein. Sie iiberwachen den Saal, um zu vermeiden, dass
dem Auktionator ein Gebot entgeht. Ganz generell kann man
davon ausgehen, dass 50 bis 60 Lots in der Stunde aufgerufen
werden; je schlechter der Abverkauf, desto langsamer wird die
Auktion, um auch unentschlossenen Bietern noch eine Ge-
denkpause einzurdiumen. Ebenso konnen allerdings auch andau-
ernde Bietgefechte die Abfolge verlangsamen.

Die Teilnahme von berithmten Hindlern an einer Aukti-
on kommt dem Verkauf zugute. Jedes von diesem Hindler abge-
gebene Gebot kommt einer kostenlosen Begutachtung des be-
botenen Stiickes gleich. Kauft der Hindler besonders wichtige
Stiicke der Auktion oder zu besonders hohen Preisen, wird sein
Name in aller Regel in der Presseberichterstattung erwihnt. Die
Offentlichkeit seiner Marktaktivitit bringt nicht nur sein Un-
ternehmen ins Bewusstsein einer interessierten Offentlichkeit,
ein Rekordpreis etabliert zudem hiufig ein neues Preisniveau —
fur weitere Werke, die sich ebenfalls im Angebot und Lager des
erfolgreichen Kiufers befinden. Fiir den Endkunden zeigt ein
solcher Vorgang allerdings auch, dass er das Stiick méglicherwei-
se glinstiger erwerben kann, wenn er selbst direkt in der Aukti-
on kauft. Zur Losung dieses Problems kann der Hindler selbst
auch gar nicht fur die Stiicke bieten, die er erwerben will, son-
dern iiberlisst dies einem Mittelsmann oder einem schriftlichen
Gebot. Er verleiht der Auktion durch seine Anwesenheit Glanz,
der spiter auch auf das von ihm anonym ersteigerte Stiick fallen
wird. Diese Wirkung lisst sich noch erhohen, indem er bei an-
deren Stiicken ein wenig mitbietet.

Nicht selten geschieht andererseits, dass vor allem Kunden
im Hochpreisbereich gern einen Hindler ihres Vertrauens in die
Auktion entsenden, um fur sie zu steigern — mancher, der ein
Millionen-Gemilde ersteigert, mochte seinen Namen nur un-
gern am nichsten Tag in der Zeitung lesen. Dies kann auch dann

gelten, wenn der geschilderte Kunde des Hochpreisbereichs
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selbst ein Hindler ist. Es gibt einige Griinde, warum er seinen
Einkauf diskret behandeln mochte: Neben offensichtlichen Ge-
fahren wie Diebstahl geht eine gewisse wirtschaftliche Bedro-
hung von der Konkurrenz aus. Der Mitbewerber kdnnte Vermu-
tungen anstellen, warum man das Bild gekauft hat — fiir welchen
Kunden? —, um dann diesem Kunden ein vergleichbares Stiick
aus dem eigenen Lager anzubieten. AuBerdem gibt es die Gefahr
der Fliisterkampagne, die dem Objekt schaden kann: Neben der
Kampagne, dass das Bild gefilscht sein kdnnte, sind solche vor-
stellbar, die behaupten, der berithmte Sammler X habe das Bild
abgelehnt, weil es nicht zu den besseren Werken des Kiinstlers
gehore, oder aber, dass es in der Behandlung dieses beriithmten
Restaurators gewesen sei, der auch grofle Defekte absolut un-

kenntlich zu machen verstehe.

Die Atmosphdre

Fiir das Gelingen einer Auktion ist eine gute Atmosphire im
Auktionssaal von Bedeutung. Hier kommt es zunichst auf die
Personlichkeit des Auktionators an, der nicht nur die Technik
des Verkaufens, sondern auch die des Unterhaltens beherrschen
muss. Die Auktion muss Neugier erzeugen und Sensationslust
zu befriedigen in der Lage sein. Wichtigste atmosphirische Auf-
gabe des Auktionators ist das Erzeugen einer gewissen Kauflust
bis hin zur Besitzgier, um Bietgefechte zu entfesseln: Bei man-
chen Kunden kénnte man glauben, sie bieten nur, weil ihnen das
Bieten so sehr gefillt. Wichtig fiir viele Privatsammler ist, dass
jemand gegen sie bietet. Nicht nur, dass sie sich in ihrer Wahl
das Objekt betreffend bestitigt fithlen. Die Auktion ist auch ein
Machtkampf. Gegen Ende einer Versteigerung bleiben nur zwei
Bieter zuriick. Jeder hilt mit seiner Entscheidung, ob er weiter-
bietet, die gesamte Auktion auf und den Saal in Atem: ein ein-

zigartiges »Machtgefiihl«.
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