
Woran erkennen Sie, ob ein Besucher sich in Ihrem
Geschäft nur umschauen oder tatsächlich etwas kau-
fen möchte?
Matthias Wenzel: Früher gab es den Spruch:
„Loden kauft“. Heute lässt sich nicht mehr ein-
deutig von der Kleidung auf die Finanzen und
das Kaufverhalten schließen. Manche Kunden
betreten in kurzen Hosen und Turnschuhen
mein Geschäft. Gewisse Rückschlüsse lassen
Kleidung, Auftreten und Sprache natürlich aber
immer noch zu. Das wichtigste Indiz aber ist und
bleibt: Hat der Besucher wirklich Interesse?
Schaut er das Kunstwerk richtig an, setzt er sich
mit ihm auseinander? „Erst schaut man, dann
kauft man“ – noch so ein Spruch aus dem Ein-
maleins des Antiquitätenhändlers.

Was ist die wichtigste Eigenschaft eines Antiquitä-
tenhändlers?
Der Blick für die Qualität eines Kunstwerks. Das
ist das A und O. Selbstverständlich lasse ich mich
vor einem Kauf auch von Kunsthistorikern bera-
ten oder recherchiere selbst. Was sonst noch
wichtig ist? Die Liebe zur Kunst. Ein Antiquitä-
tenhändler muss selbst von den Werken begeis-
tert sein, um auch seine Kunde davon begeistern
zu können. Und man sollte als Händler auch ein
guter Geschäftsmann sein. Es geht bei mir nicht
zu wie auf dem türkischen Basar. Aber am Preis
gehandelt wird immer.

Welches Kunstwerk präsentieren Sie uns?
Die Skulptur zeigt den Heiligen Michael, wie er
den Teufel bezwingt. Das Kunstwerk ist um das
Jahr 1570 herum geschnitzt worden, in der gol-

denen Epoche der spanischen Kultur. Ich habe
den Heiligen Michael vor zwei Jahren gekauft,
weil ich von der Qualität absolut überzeugt ge-
wesen bin. Dass die Skulptur noch nicht verkauft
ist, enttäuscht mich einerseits ein wenig. Ande-
rerseits freue mich über jeden weiteren Tag, an
dem ich mich seines Anblicks erfreuen kann. Die
Skulptur kostet 48 000 Euro. Das zahlen auch
meine Kunden nicht so einfach aus der Portokas-
se.

Welches Ihrer Exponate würden Sie sich nicht ins ei-
gene Wohnzimmer stellen?
Jedes Stück, das ich kaufe, gefällt mir auch selbst.
Andernfalls könnte ich meine Kunden gar nicht
für die Exponate begeistern.

Was bekomme ich in Ihrem Geschäft für 1000 Euro?
20 Schlüssel aus der Renaissance-Zeit. Bei einem
paar Ohrringen bekommen Sie von mir sogar
noch 200 Euro retour.

Woran erkennen Sie, ob ein Besucher sich in Ihrem
Geschäft nur umschauen oder tatsächlich etwas kau-
fen möchte?
Simone Senger-Kundmüller: Das ist eine inter-
essante Frage. Die Kleidung jedenfalls genügt als
Indikator nicht. Grundsätzlich ist uns jeder will-
kommen – auch der, der sich nur von unseren
ausgestellten Kunstwerken faszinieren lassen
möchte. Einen potenziellen Kunden erkenne ich
in der Regel an den Fragen, die er mir und den
Mitarbeitern stellt. Wer bei uns etwas kauft, der
kennt sich aus. Der ist in künstlerischen und his-
torischen Fragen gebildet.

Was ist die wichtigste Eigenschaft eines Antiquitä-
tenhändlers?
Von meinem Vater Walter Senger stammt ein
Satz, der wahrscheinlich alles sagt, was für einen
Antiquitätenhändler von Bedeutung ist: „Im
Ankauf liegt der Verkauf“. Man sollte nur das
kaufen, was man später mit Gewinn auch wieder

verkaufen kann. Das setzt einen Geschäftssinn
und ein Gespür für den Markt und die Wünsche
der Kunden voraus. Ohne fachliche Expertise
geht es natürlich auch nicht. Sonst blamiert man
sich schnell vor den Kunden. Ich habe zwar nicht
selbst Kunstgeschichte studiert, mir durch viele
Museumsbesuche aber ein profundes Wissen
aufbauen können.

Welches Kunstwerk empfehlen Sie mir zum Kauf?
Besonders stolz bin ich auch unseren Prunk-
Schreibsekretär. Der Korpus hat einen dreiteili-
gen Aufbau, mit vierschübigem Kommodenun-
terteil, einen aufgesetzten Schreibteil sowie ei-
nen prächtigen Aufsatz mit zwei Fächern. Auf
den Schüben sind innenseitig Aesops Fabeln il-
lustriert. Der Schreibsekretär ist um das Jahr
1720 gebaut worden. Der Sekretär kostet einen
sechsstelligen Betrag. Den genauen Preis gibt es
nur bei Anfrage. Wir haben derzeit zwei Interes-
senten, mal sehen, wie sich die Sache entwickelt.
Ein derartiges Objekt kauft man nicht über
Nacht, das will alles gut überlegt sein.

Welches Ihrer Exponate würden Sie sich nicht ins ei-
gene Wohnzimmer stellen?
Historische Waffen.

Was bekomme ich in Ihrem Geschäft für 1000 Euro?
Ein schönes Glas oder auch eine Miniatur gibt bei
uns für weit unter 1000 Euro.

Woran erkennen Sie, ob ein Besucher sich in Ihrem
Geschäft nur umschauen oder tatsächlich etwas kau-
fen möchte?
Christian Eduard Franke: Von Äußerlichkeiten
sollte sich kein Antiquitätenhändler blenden las-
sen. Seinen Reichtum mit teueren Uhren oder
anderen Symbolen zur Schau zu tragen ist zu-
mindest unter Europäern auch aus der Mode ge-
kommen. Der potenzielle Käufer verrät sich
durch intelligente Fragen und seine Begeiste-
rung über die Objekte. Es geht in meinem Haus
übrigens zuerst um die Kunst, und erst dann ums
Geld. Wenn mich einer nach dem Preis fragt,
antworte ich ihm mit dem Jahr, in dem das
Kunstwerk hergestellt worden ist.

Was ist die wichtigste Eigenschaft eines Antiquitä-
tenhändlers?

Dass er kunstgeschichtlich gebildet sein sollte,
versteht sich von selbst. Was sonst? Diskretion ist
sehr wichtig. Wer was zu welchem Preis kauft,
verlässt mein Geschäft nicht. Darauf können sich
meine Kunden verlassen. Wenn wir die Objekte
den Käufern nach Hause liefern, dringen wir un-
willkürlich in ihre Privatsphäre ein. Das geht
hinein bis in die Schlafzimmer, wenn wir dort ei-
ne Kommode aufstellen. Auch hier ist Diskretion
alles. Ein indiskreter Antiquitätenhändler ist ein
Widerspruch in sich.

Welches Kunstwerk empfehlen Sie mir zum Kauf?
Eine wundervolle Dokumentenschatulle des
Schreiners Abraham Roentgen aus Neuwied.
Das Herkunftsjahr ist auf 1765 datiert. Roentgen
war zu seinen Lebzeiten der wohl bedeutendste
Schreiner in Deutschland. Der Preis? 29 400 Eu-
ro müssten Sie bezahlen. Kein Schnäppchen, das
räume ich gerne ein, Aber die Schatulle ist es es
wert. Ein Geheimfach hat sie nämlich auch noch.

Welches Ihrer Exponate würden Sie sich nicht ins ei-
gene Wohnzimmer stellen?
Alles in meinem Geschäft hat Bedeutung, Ge-
schichte und Wert. Ich würde allerdings nicht
Objekte aus unterschiedlichen Epochen in ein-
und demselben Zimmer miteinander kombinie-
ren. In dieser Frage bin ich Purist.

Was bekomme ich in Ihrem Geschäft für 1000 Euro?
Auf alle Fälle ein paar Silberleuchter.

Matthias Wenzel legt Kunden den Heiligen Michael ans Herz. Fotos: Matthias Hoch Simone Senger-Kundmüller vom Senger Kunsthandel empfiehlt einen Sekretär.

Christian Eduard Franke rät zum Kauf einer Dokumentenschatulle.

Woran erkennen Sie, ob ein Besucher sich in Ihrem
Geschäft nur umschauen oder tatsächlich etwas kau-
fen möchte?
Christiane Kraft: Mit der Zeit entwickelt ein
Antiquitätenhändler eine gute Intuition. Ich
würde sagen, dass ich in neun von zehn Fällen
richtig liege. Ich gehe aber ohnehin auf die Men-
schen in meinem Geschäft zu. Ich frage, ob ich
ihnen helfen kann. Da zeigt sich dann schnell, ob
sie sich mit dem Gedanken tragen, etwas zu kau-
fen. Wer etwas kauft, ist in der Regel gut infor-
miert über Epochen, Stile und Techniken.

Was ist die wichtigste Eigenschaft eines Antiquitä-
tenhändlers?
Freundlichkeit und Offenheit den Kunden ge-
genüber. Über allem aber thront die Liebe zum
Glas. Ich mag auch Porzellan. Glas hat mich aber
aber schon von jung begeistert. Besonders faszi-
niert mich das Spiel der Farben, wenn Licht
durch ein Glas fällt.

Welches Kunstwerk empfehlen Sie mir zum Kauf?
Ein Glasvase des französischen Jugendstils. Die
Vase ist mit mehreren Farbschichten überzogen,
was die Herstellung sehr aufwendig gemacht hat.
In die floralen Muster müssten Sie sich so verliebt

haben, dass der Preis im Grunde nur noch zweit-
rangig ist. Ich nenne ihn dennoch: 1800 Euro.

Welches Ihrer Exponate würden Sie sich nicht ins ei-
gene Wohnzimmer stellen?
Da fällt mir nichts ein. Alles, was ich einkaufe,
gefällt mir auch selbst. Allerdings würde mir zu
Hause der Platz fehlen, sämtliche Objekte auch
in angemessener Weise unterzubringen (lacht).

Was bekomme ich in Ihrem Geschäft für 1000 Euro?
Eine kleine Vase bekommen Sie bei mir für 50
Euro. Kleine Seifenschachteln kosten bei mir so-
gar nur zehn Euro.

Protokolle:
Christoph Hägele

Christiane Kraft von der Glaserie Pusch rät zu einer Vase aus Glas.

TRADITION Einmal im Jahr kommt nach Bamberg, wer die
Liebe zu alter Kunst mit finanzieller Unabhängigkeit zu
verbinden weiß. Vor dem Abschluss der 28. Kunst- und
Antiquitätenwoche geben vier Händler Auskunft – und
eine unverbindliche Kaufempfehlung.

Erst schaut man,
dann kauft man


