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Im Klassikermarkt geht der Trend
zu Fahrzeugen aus den Achtzi-
gern und Neunzigern. Das bietet
Chancen fur Handel und Werk-

Bei der letzten Classicbid-

Auktion auf der Retro Clas-
sics in Stuttgart wurden
19 der angebotenen 50 Fahr-
zeuge verkauft. Ist das ein
typisches Ergebnis?
Glnter Kaufmann: Ja, fir mich
ist es ein typisches Ergebnis.
Wenn mehr als ein Drittel ver
kauft wird, ist das okay; bei der
Retro Classics waren es etwa
40 Prozent, das ist absolut
akzeptabel. Der Klassikermarkt
bei Classicbid funktioniert an-
ders als der Markt bei Autobid.
Die Einlieferer stehen weniger
unter Druck. Standtage spielen
keine Rolle, und es ist auch
nichfs immer so, dass ausrei-
chend Kaufer fiir die Ware vor
Ort sind.

Gunter Kaufmann (51) ist seit
2016 Mitglied des Vorstands der
Wiesbadener Auktion & Markt
AG, die das B2B-Portal Autobid.
de betreibt. Der passionierte
Liebhaber klassischer Automo-
bile zeichnet zudem verantwort-
lich fiir den Geschéaftsbereich
Classicbid — einer Sparte, bei
der sich alles um den Handel
beziehungsweise Auktionen mit
Old- und Youngtimern dreht.

70 Prozent der Fahrzeuge

gingen bei dieser Auktion fiir
weniger als 20.000 Euro weg.
Werden die Kaufer preisbe-
wusster?
Ja, das konnten wir auch schon
im letzten Jahr beobachten.
Aber nicht nur das: In diesem
Segment ist auch die Kaufbe-
reitschaft grofker. Denn diese
Klientel — darunter auch Neuein-
steiger — sind keine Sammler
und wollen auch nicht grofde
Summen investieren. Sie ha-
ben einfach Spal® daran, am
Wochenende mal mit einem
Klassiker unterwegs zu sein.
Wir bedienen ganz bewusst
diese Interessenten und haben
daher von Anfang an darauf
Wert gelegt, nicht nur Samm-
lerfahrzeuge und exotische
Fahrzeuge jenseits der 100.000
Euro anzubieten, sondern auch
Autos, die andere vielleicht als
Brot-und-Butter-Geschéft be-
zeichnen wirden. Aber fiir mich
gehdren auch diese Fahrzeuge
zur klassischen Automobil-
geschichte.

Ist das eine neue, jlingere

Zielgruppe, die ihren Klassi-
ker gerne taglich nutzt?
So fokussiert wiirde ich es nicht
formulieren. Wenn ich mir die
Kéufer der letzten Auktion vor
Augen halte, ist das zwar eine
Zielgruppe, die entsteht; aber
daraus wirde ich noch keinen
Trend ablesen. Es sind genauso
Paare mittleren Alters dabei, die
vorher schon einen Klassiker
hatten und jetzt ihr Hobby wie-
derbeleben.

Welchen Trend stellen Sie
stattdessen fest?
Ein Trend geht in Richtung jin-
gerer Fahrzeuge; weg von Mo-
dellen aus den Finfziger und
Sechzigerjahren, hin zu Autos
aus den Siebziger und Achtzi-
gerjahren. Ein Drittel der Fahr
zeuge auf der letzten Auktion
war sogar aus den Neunziger

jahren — also eher Youngtimer.
Diese sind relativ modern zu
bewegen, sie sind weniger an-
fallig und die Leute haben we-
niger Berlhrungsangste. Wer
einen Wagen aus den Neunzi-
gern kauft, kauft ein Fahrzeug
aus seiner Jugend.

Wie wirkt sich dieserTrend
auf die Fahrzeugpreise aus?
Die Preise fir Fahrzeuge aus
den Neunzigern steigen. Wir
hatten bei der Retro Classics
beispielsweise einen Golf
Country im Angebot. Als der
Wagen damals auf den Markt
kam, hatte er — naja — nicht so
richtig Schwung. Er lieR sich
nur schwer verkaufen. Trotzdem
gibt es heute auf dem Young-
timermarkt Leute, die sagen, er
ware doch ei-
gentlich ganz
nett. Schlief3-
lich war der
Golf Country
einer der ers-
ten Kompakt-SUVs — weit vor
BMW X1 und anderen. Da-
durch, dass er relativ selten und
dadurch besonders ist, gibt es
heute eine Nachfrage dafir. Bei
der Auktion gab es einige Inte-
ressenten. Insofern ist der Golf
Country ein gutes Beispiel da-
flr, dass die Preise flr Autos
aus den Neunzigern steigen.
Bei Fahrzeugen, die élter sind,
stagnieren die Preise. Das gilt
fir Modelle aus den Flinfzigern
und Sechzigern, und zwar so-
wohl fur englische als auch fir
deutsche Fabrikate.

Kann man fiir Youngtimer
eher begeistern?
Ja, und zwar insofern, als dass
die Interessenten selbst noch
viele Modelle vor Augen haben.
Sie kennen sie aus der Zeit, als
sie Schiler, Studenten oder
Auszubildende waren. Zudem
sind viel mehr Informationen
fr Autos aus den Neunzigern
erhaltlich, und es gibt keine Be-

rihrungsangste. Wer sich fiir so
ein Auto interessiert, schaut es
sich an, fahrt eine Runde und
kann gleich etwas damit anfan-
gen.

Kann der Automobilhandel

leichter an diesem Trend par-
tizipieren?
Auf jeden Fall. Das Personal in
den Autohausern und Werkstat-
ten kennt die Fahrzeuge und
kann gut damit umgehen. In
diesem Bereich kénnte der
Handel noch viel mehr tun, um
die Nische abzudecken.

Was bedeutet , viel mehr

tun” in diesem Zusammen-
hang?
Wir sind seit 30 Jahren im Auto-
geschéft und haben daher na-
tdrlich viele Kunden aus dem
Handel. Von dort hore ich, dass
die Youngtimernische bewusst
besetzt wird. Die Kunden er
warten einen effizienten Ser-
vice. Und das ist mit Fahrzeu-
gen aus den Achtziger oder
Neunzigerjahren einfach zu
machen — auch im Kfz-Handel
und in Werkstatten. Mercedes
und Porsche haben das schon
lange erkannt und handhaben
das so — in Fabrikatsbetrieben
und Niederlassungen, aber
auch in spezialisierten freien
Betrieben.

» Auf welche Fahrzeuge
wiirden Sie aktuell Ihr Augen-
merk legen?

Tatsachlich auch auf Fahrzeuge
aus den Achtziger und Neunzi-
gerjahren. Und zwar im Hinblick
auf die Wertentwicklung eher
auf Coupés und Cabrios als auf
Limousinen. Oder auf ein be-
sonderes Modell mit Selten-
heitswert wie den bereits er
wahnten Golf Country, der sich
damals nicht gut verkaufen liel3
und heute gerade deshalb be-
sonders ist. Schlief3lich geht es
darum, sich abzuheben.
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