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Kochen mit Goethes Faust

BERATERIN Marcella von Uthmann berit Museen

= BURO K - KULTURMARKETING

beim Kulturmarketing und entwickelt neue
Produktideen fiir Museumsshops.

Von Stephan Eppinger

»Viele haben einfach Angst, Geld
zu verdienen®, beschreibt Mar-
cella von Uthmann ihre Erfah-
rungen, wenn sie Museen oder
anderen  Kultureinrichtungen
ihre Dienste als Beraterin anbie-
tet. Insbesondere in den alten
Bundeslindern seien Verant-
wortliche oft eher besorgt, wenn
das Thema Kulturmanagement
angesprochen wird. ,,Ich fithre da
eine beharrliche Mission. Denn
auch im Westen wirken sich die
zuriickgefahrenen  offentlichen
Zuschiisse auf Museen oder
Schlosser aus, selbst wenn diese
finanziell noch besser gepolstert
sind als in Jena oder Weimar.”

Vorreiter bei den Museumsshops
sind GroBbritannien und die USA
Deshalb seien dort Entschei-
dungsprozesse weit langwieriger.
»Im Ostdeutschland haben ‘die
Verantwortlichen haufig mehr
Mut, etwas Neues umzuset-
zen. Vorreiter in Sachen
Marketing sind aber klar
die Briten und US-Ame-
rikaner, vor allem was
das Merchandising an-
geht. Hier in Diisseldorf
kenne ich dagegen viele
Museen, bei denen das
nur als unwichtige Neben-
saché> gilt. Ausnahmen
sind Hiuser wie das Mu-
seum Kunstpalast oder das
K20 bzw. 21. ¢

Dabei kam die Politik-
wissenschaftlerin und Phi-
losophin selbst eher durch
einen Zufall zum Manage-
ment. ,Ich hatte nig vor, in
die Wirtschaft einzusteigen.
Dann kam aber nach dem
Studium die Chance, bei Jen-
optik zu arbeiten. Sechs Jahre
lang war ich dort die persén-
liche Referentin von Lo-
thar Spith und in dieser
Funktion vor allem fiir das
Kultursponsoring zustin-
dig. Beim ihm habe ich
sehr viel gelernt.”

Als der chemalige Mi-
nisterprasident ~ Baden-
Wiirttembergs das Unter-
nchmen verlisst, nutzt von
Uthmann ihre Kontakte
und wird Geschiftsfithrerin
bei der Museumsshop GmbH
der Klassik Stiftung, die in Wei-
mar tiir das Marketing von Mu-

seen, Schlossern und Parks zu-
stindig ist. ,Damals habe ich be-
gonnen, mich mit dem Thema
Museumsshop auseinander zu
setzen, weil das eine der besten
Maoglichkeiten ist, wirklich Geld

. zu verdienen. Denn Menschen

wollen von dem, was sie in einer
Ausstellung erlebt haben, auch
etwas mit nach Hause nehmen.“
So entsteht unter anderem
eine Produktreihe, die besondere
Rezepte aus der Zeit Goethe und
Schillers aufnimmt und Marme-
laden oder Likére an den Muse-
umsbesucher bringt. Plitzchen-
Formen mit dem Konterfei der
beiden groflen Dichter oder
Kochhandschuhe bestickt

Marcella von Uth-
mann mit ihre Faust-
Kochhandschuhen.
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GRUNDUNG Das  Unternehmen
wurde im Juni 2006 von Marcella
von Uthmann in Diisseldorf als ,Ein-
Frau-Firma gegriindet.

BEREICHE Von Uthmann berdt
Museen und andere Kultureinrich-
tungen beim  Kulturmarketing

(Museumsshop,  Architektur und
Infrastruktur im Gebéaude)

KUNDEN Die Klassikstiftung Weimar
und Stiftung Preufische Schlés-
ser und Girten gehdren zu den
Kunden.

) www.buerok.de

mit Faust I und II zeugen davon,
dass die aus Bayern stammende
Beraterin gerne unkonventionelle
Wege geht. ,,Ein Museumsshop
ist weit mehr als nur ein Buchfa-
den. Ich arbeite hier mit jungen
Designstudenten zusammen, um
neue Ideen zu finden.”
Dass sie heute nicht mehr in
Weimar lebt, sondern ihr Biiro
nun mitten in der Diisseldorfer
City liegt, hat private
Griinde: ,Ich habe
hier geheiratet.
Allerdings
sind meine
meisten
Kunden

immer noch in den neuen Bun-
deslindern, so wie die Stiftung
Preufische Schlosser und Garten,
fiir die ich gerade Rezepte aus der
Zeit der Konige wiederentdeckt
habe.

In ihrer neuen Umgebung ist
die 37-Jahrige erst einmal auf Wi-
derstinde gestoflen. ,Es ist
schwer, die Leute zu iiberzeugen,
dass sie, um iiberleben zu kon-
nen, investieren miissen. Das gilt
fiir Museumsshops genauso wie
fiir die Atmosphire in einer Aus-
stellung. Menschen wollen sich
im Museum wohlfithlen. Nur
dann kommen sie wieder und
bringen Freunde mit. Das ist hier
noch lingst nicht bei allen
durchgedrungen.”

Wichtig seien
auch  Kinder
und Jugendli-
che, die man
begeistern
muss, will man
auch morgen
noch Besucher

haben. »Die
Leute miissen als
Kunden be-

trachtet werden,
die einen ent-
sprechenden Ser-
vice erwarten.
Auflerdem muss
ein Museum sich
nach auflen ver-
kaufen und dafiir
ein attraktives und
klares Leitbild ent-
wickeln. Nur so
werden Zielgruppen
angesprochen.”
Um mit ihrem
,Ein-Frau-Unterneh-
men" effektiv arbeiten
und Museen aus einer
Hand bedienen zu kon-
nen, sucht sich von Uth-
mann Partner wie Archi-
tekten oder Designer. ,,Ich
sehe auch das Kulturspon-
soring nicht als mein Fach-
gebiet an, habe aber Exper-
ten, die dies iibernehmen
konnen. So kommen die Gel-
der, die ich fiir Investitionen
vorschlage, zusammen.



