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Luzerner Sinfonie­
orchester Der 
«Grundversorger» der 
Region hat in den letzten 
vier Jahren grosse Sprünge 
nach vorne gemacht, sowohl 
künstlerisch als auch im 
Marketing. Wie verkauft 
man erfolgreich ein 
Orchester?

 
Michael Zollinger

Das Jahr 2008 beginnt für 
das Luzerner Sinfonieor­
chester (LSO) mit einem 

sinfonischen Paukenschlag. Vom 
9. bis 11. Januar ist einer der 
grössten Cellisten der Gegenwart, 
der Lette Mischa Maisky, zu Gast in 
Luzern. In Rahmen einer Hom­
mage zu dessen 60. Geburtstag un­
ter der Leitung von Yuri Temirka­
nov, dem Chefdirigenten des St. 
Peterburg Philharmonic Orches­
tra, kommt es im KKL zu drei Kon­
zertabenden auf höchstem Niveau. 
Nicht zuletzt von solchen High­
lights lebt ein klassisches Orches­
ter. Es garantiert Ausstrahlung 
über die Regions- und Landes­
grenzen hinaus.

Seit der Saison 2003/2004 wirkt 
Numa Bischof Ullmann als Direk­
tor in Luzern. Seither und mit dem 
texanischen Chefdirigenten John 
Axelrod geht es weiter aufwärts mit 
dem LSO. Bischof Ullmann, 37-
jähriger Betriebsökonom HWV 
und passionierter Cellist, der zu­
vor die Basler Sinfonietta unter­
nehmerisch führte, hat in den letz­
ten Jahren viel Überzeugungsar­
beit leisten müssen. Innert Kürze 
gelang es ihm aber, ansteckende 
Aufbruchstimmung zu vermitteln, 
die ihn auch die so wichtigen neu­
en Geldquellen erschliessen liess.

Es geht um Geld
Der künstlerische Aufschwung 

des Orchesters ist massgeblich auf 
die vor drei Jahren initiierte Ver­
grösserung zurückzuführen. Die 
2004 für drei Jahre privat finanzier­
te Erweiterung um zehn Streicher­
stellen wird voraussichtlich ab 
2008 durch die öffentliche Hand 
und private Mäzene weitergetra­
gen. Wie in jedem anderen Unter­
nehmen geht es in einem Orches­

ter mit 70 angestellten Musikerin­
nen und Musikern und 750 Stellen­
prozenten in der Administration 
um Geld. «Es geht immer ums 
Geld für die Kunst», sagt Bischof  
Ullmann. Und es geht um viel 
Geld: Von rund 9 Mio Fr. auf jähr­
lich 11 Mio Fr. konnte er das Bud­
get inzwischen erhöhen. 60% da­
von bestreitet die öffentliche Hand, 
der Rest wird durch Abo- und Ein­
tritte sowie Sponsoren, Stiftungen, 
Mäzene und andere private Geld­
geber gedeckt.

Hoher Eigenfinanzierungsgrad
Das LSO erreicht damit einen 

deutlich höheren Eigenfinanzie­
rungsgrad als die meisten anderen 
Orchester hierzulande. Gut 2 Mio 
Fr. werden zurzeit durch Fundrai­
sing inkl. Sponsoring erwirtschaf­
tet, Tendenz steigend. Für Bischof 
Ullmann heisst das harte Knochen­
arbeit, für die er zeitweise bis zu 
50% seiner Arbeitszeit aufwendet. 
«Arbeit, die ich aber über alles lie­

be», wie er versichert. Mit den 
grössten beiden Sponsoren, der 
UBS und der Hirslanden-Gruppe, 
den weiteren vier langjährigen 
Hauptsponsoren Centralschwei­
zerische Kraftwerke AG, Emmi, 
PricewaterhouseCoopers und der 
Krankenkasse Xundheit sowie  
zahlreichen Stiftungen und pri­
vaten Mäzenen ist die Finanzie­
rung breit abgestützt. Es spricht für 
das LSO, dass trotz UBS-Sponsor­
ship mit der Credit Suisse als Pro­
grammheftsponsor auch die zwei­
te Schweizer Grossbank mit von 
der Partie ist und keine von beiden 
auf Exklusivität pocht.

Parallel zu den intensivierten 
Gesprächen mit bestehenden und 
potenziellen Geldgebern arbeitete 
Bischof Ullmann nach akribischer 
ABC-Analyse (Programmstruktur­
analyse mit dreistufiger Produkt-
Gewichtungsklassierung) am 
Image des Orchesters. «Ich stellte 
mir die Frage, welche 50 Opinion­
leader ich überzeugen muss und 

welches die nächsten 100 sind und 
so weiter, um dieses Orchester in 
breiten Kreisen salonfähig zu ma­
chen», so Bischof Ullmann. Dazu  
gehört auch ein optischer Neuauf­
tritt.

Grosse Anstrengungen unter­
nahm man in den letzten Jahren 
betreffend neuer Publikumser­
schliessungs-Massnahmen (siehe 
Kasten). Und der LSO-Direktor 
sieht es auch als seine Pflicht, im 
ständigen Dialog mit der Gesamt­
wirtschaft zu sein: «Die meisten 
wichtigen Unternehmen dieser Re­
gion sind einmal in Berührung mit 
uns gekommen. Hinter den vielen 
Firmen-Partnerschaften stehen 
tausende von Mitarbeitern. Erst 
wenn wir diese für unser Orchester 
begeistern können, nutzen wir un­
ser Potenzial», ist er überzeugt. Ori­
ginalität in der Programmgestal­
tung, Unaustauschbarkeit, ohne 
dass es gesucht wirkt, darum gehe 
es – und es gelte, die ständigen  
Qualitätsverbesserungen, die qua­
litativ hochstehenden CD-Produk­
tionen und immer häufigeren 
Einladungen ins Ausland, so auch 
nächstes Jahr nach Japan, aktiv 
nach aussen zu tragen.

«Zum Erfolg gezwungen» 
In nächster Zeit soll das LSO 

das Niveau weiter steigern, und es 
müssen bereits erste Fixpunkte für 
die Saison 2010/2011 geplant wer­
den. Dannzumal wird ein neuer 
Chefdirigent das Orchester leiten. 
Der Vertrag mit John Axelrod läuft 
kommende Saison aus. Bischof 
Ullmann will die finanzielle Basis 
weiter verbreitern und das LSO im 
Bereich Education, also in der Mu­
sikvermittlung gegenüber den ver­
schiedenen Zielgruppen, profilie­
ren. Als sinfonischer Grundversor­
ger der Region Zentralschweiz, so, 
wie es der Subventionsvertrag mit 
der öffentlichen Hand definiert, ist 
das LSO auch als Partner-Orches­
ter des Luzerner Theaters enga­
giert und damit auch diesbezüg­
lich breit abgestützt. Dass es weiter 
vorangeht, ist für den Direktor  
Verpflichtung. «Unsere Ausgangs­
lage mit dem Konzertsaal KKL  
und dem Lucerne Festival als 
einem der weltweit besten Sinfo­
nieorchester-Festivals ist hilfreich. 
Sie zwingt uns aber auch regel­
recht zum Erfolg.»

www.sinfonieorchester.ch

Mischa Maisky, einer der weltbesten Cellisten (hier bei einer «Echo»-Preisverleihung), ist im Januar 2008 zu Gast beim Sinfonieorchester Luzern.

Damit die Besten in Luzern mitspielen
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Zielgruppen

Die Jungen mit echten 
Leistungen begeistern

Publikum erschliessen Ein 
wichtiges Element war die 
Gründung des U25-Clubs. Eine 
Gratismitgliedschaft berech-
tigt unter 25-Jährige zum Ein-
tritt von 10 Fr. zu jedem Kon-
zert. «Andere pflegen die Jun-
gen mit Lockvogelangeboten, 
indem diese kurz vor Kassen-
schluss ermässigten Eintritt 
erhalten. Bei uns können sie 
bereits jetzt für Juni 2008 re-
servieren. Gemäss unserem 
Claim machen wir die Jungen 
zu VIP», erklärt Orchesterdi-
rektor Bischof Ullmann. Schon 
1000 Mitglieder zählt der Club. 
Rund 10% der Zuschauerinnen 
und Zuschauer gehören mitt-
lerweile dieser Altersgruppe 
an. Ziel in diesem Segment 

sind  regelmässig 100 abge-
setzte Karten.

Mittleres Alter Die Verjün-
gung des Publikums beschäf-
tigt jedes klassische Orchester. 
Zurzeit werden beim Luzerner 
Sinfonieorchester (siehe klei
nes Bild) auch Überlegungen 
angestellt, wie man die 25- bis 
40-Jährigen besser anspre-
chen kann. Denn auch diese 
Gruppe distanziert sich zuneh-
mend von klassischer Musik.
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