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Vorwort

Diese Arbeit widmet sich den Personen, die in der Offentlichkeit des
Musiktheaterbetriebes tblicherweise wenig Beachtung finden und die ein Dasein im
"Schatten" der Kinstler flhren - nichtsdestoweniger aber ein unverzichtbares Bindeglied
in der Musiktheaterindustrie darstellen: Die Kinstleragenten.

Das Berufshild des Kuinstleragenten hat bisher in der wissenschaftlichen Literatur wenig
Beachtung gefunden. Es gibt viele Mythen, Geriichte, Vorurteile und Meinungen - die
meisten davon basieren auf der relativen Unwissenheit Uber die Tatigkeit und Aufgaben
eines Kinstleragenten. Diese Arbeit hat das Ziel, die Reditd des Berufsstandes
auszuleuchten, Verklarungen und Mythen aufzuzeigen und "Macht und Ohnmacht" eines

Agenten insrichtige Licht zu riicken.

Entstanden ist die ldee, sich auf wissenschaftlichem Weg mit dem Thema
auseinanderzusetzen aus einem sehr personlichen Zugang und der Feststellung, es mit
einem Tétigkeitsfeld zu tun zu haben, das sich schwer festmachen und abgrenzen |8sst,
und das sich einer genauen Definition zu entziehen scheint. Dies gilt sowohl im
praktischen, als auch im juristischen und noch mehr im theoretischen Bereich. Weder gibt
es eine spezifische Aushildung, die gesetzlichen Regelungen fur das Betreiben einer
Agentur orientieren sich an verwandten Gebieten (wie z.B. Arbeitsvermittiung), und mit

einer Theorie des Berufsbildes hat sich bisher noch niemand ernsthaft auseinandergesetzt.

Der Agent scheint als,, Vermittler* in jeder Hinsicht ,, zwischen allen Stihlen” zu sitzen —
diesr medide Charakter des Berufes und die Unmoglichkeit der genauen

Ausdifferenzierung stellen also gleichzeitig ein wichtiges Definitionskriterium dar.

Im Laufe meiner Recherchen sind Fragen aufgetaucht, auf die es nicht immer eine
ausreichende und befriedigende Antwort gibt. Diese Diplomarbeit stellt also auch einen
Versuch dar: den einer Standortbestimmung der Kinstlervermittiung im Geflige der
Opernindustrie — ausgehend von den historischen Anféngen der Gattung, aber auch eines
Status quo fur das Agenturwesen der Gegenwart. Am Ende tragen auch offene Fragen —

inihrer ganzen Unvollstandigkeit - zu einer Klérung bei.

Mein besonderer Dank gilt allen Personen und Institutionen, die mich bei der Recherche,
der Erstellung und der Korrektur dieser Arbeit unterstiitzt haben. Ich widme diese Arbeit
Olga Broeske.






1 Einleitung

Die Opernsangerin Anna Netrebko tritt in einem Werbespot fir Mineralwasser
auf, ein osterreichischer Marmeladenerzeuger bewirbt seine Produkte mit einem
Duett aus der Oper ,Lakmé und steigert damit die Nachfrage nach
Gesamtaufnahmen dieser Oper ...

Seit sich die Produktion von klassischer Musik — und insbesondere der Oper — aus
dem rein reprasentativen Charakter des hofischen Spektakels zu ener
eigenstandigen Kunstgattung professionalisiert hat, ist sie zwangslaufig auch
okonomischen Gesichtspunkten und damit der Kommerzialisierung unterworfen.
Die Kritik, dass wirtschaftliches Denken und Handeln der Kunst abtraglich sein
konnte, ist fast so alt wie die Musikindustrie selbst — der Verknipfung von Kunst

und Geschéft haftete schon immer etwas Blasphemisches an.*

Lange Zeit wurde diese Verbindung daher auch tabuisiert, in der Offentlichkeit
ebenso wie in der Wissenschaft. Erst in letzter Zeit wird der Einfluss des sozialen
Umfeldes und der 6konomischen Bedingungen auf die Produktion von Kunst
vermehrt in den Mittelpunkt gertickt und selbst zum Untersuchungsgegenstand.
Neu ist auch die Selbstverstandlichkeit, mit der sich eine ganze Berufssparte
prasentiert, ohne die das Kulturleben der letzen 300 Jahre nicht hétte stattfinden
konnen, fur die aber bis vor einigen Jahrzehnten nicht einmal ein Name existierte:
das Kulturmanagement. Ebenfalls neu daran ist, dass die Vermarktung von Kunst
nicht mehr unter dem Deckmantel des Schweigens passiert, sondern eine neue
gesdllschaftliche Akzeptanz erfahrt: deutlich wird dies ua in den
Kulturwirtschaftsberichten der einzelnen Regionen und Stédte, oder wenn der
Geschéftsbericht 2005 der ,, Niederdsterrei chischen Kulturwirtschaft GmbH* unter

dem Titel , Kultur braucht unternehmerisches Denken® veroffentlicht wird.?

! Zur Hochstilisierung der Kunst s Quasi-Religion und dem daraus resultierenden Kiinstler-
Mythos vgl. u.a Kirchmann, Kay: Licht-R&ume — Licht-Zeiten, S.47 und Thurn, Hans Peter:
Kunst als Beruf, S. 107f.

2 http://www.noeku.at/rd-images/rd-bilder/noeku_taetigkeitsbericht 2005.pdf. Download:
15.09.2008. In der NO-Kulturwirtschaft GmbH sind die niederosterreichischen Kulturbetriebe wie
2.B. das Festspielhaus St. Polten, das Landestheater, das Tonkinstlerorchester, die Landesmuseen,
u.a. in Form einer Holding zusammengefasst.



http://www.noeku.at/rd-images/rd-bilder/noeku_taetigkeitsbericht_2005.pdf

So ist das Kommerzielle eine Art spezifischer Ather, der alles einfarbt und
nichts unberdihrt 1&sst. Die "hohe", die "echte", die "wahre" Kunst muss
davon aber doch nicht notwendigerweise infiziert werden? Aber wo ist sie
zu Hause, diese saubere Kunst, die sich die Finger nicht schmutzig macht?
[...] In einer kuriosen Kernschmelze werden die Kinstler zu Marken und
gleich auch zu Marketingexperten ihrer selbst. Deshalb ist Marktgangigkeit,
aso Kommerzialisierung, heute keine Gefdhrdung kinstlerischer
Glaubwirdigkeit mehr - im Gegenteil: Markterfolg und kinstlerische
Glaubwiirdigkeit bedingen einander.?

Dieser gednderte Blickwinkel geht einher mit einer generellen Okonomisierung
bzw. Kommerziaisierung aller Lebensbereiche in der Postmoderne, der sich auch
die Kunst nicht entziehen kann. Parallel dazu ist eine Kulturalisierung der
Okonomie zu beobachten, ein Phanomen, fir das der amerikanische
Gesellschaftswissenschaftler und Trendforscher Jeremy Rifkin den Begriff
» Kulturkapitalismus® prégte:

Im klassischen Kapitalismus wurden, mochte er auch die L ebenswelten mit
seinem Geist, seiner Kultur durchdringen, nicht in erster Linie kulturelle
Guter produziert, sondern Gebrauchswerte. Nur dadurch machte die
Aufrechterhaltung der Differenz zwischen der Welt der Kultur, oder, wenn
man so will, der Sphéare der "Werte" und der Welt der Dinge Sinn. In der
neuesten  Etappe der  kapitalistischen  Produktionsweise, im
Kulturkapitalismus also, ist diese Trennung aufgehoben: Kultur ist Kapital.
Und vice versa: Kapital ist Kultur. [...] Die Folge ist eben nicht nur die
Verdinglichung der Kultur, wie allgemein beklagt, sondern eben auch die
Kulturalisierung der Dinge. Die Marke wird zum Kunstwerk. [...] Wir
kennen ale die Schlagworte: Das "Management by Culture” in den
multinationalen Konzernen, das "myth-making" zu Brandingzwecken, die
Uberhthung des Wirtschaftens zu "Kaffeekultur", "Korperkultur",
"Wohnkultur", "Freizeitkultur", etc. Totalbkonomisierung heif3 im
Umkehrschluss also auch: Totalkulturalisierung.”

Die Wahrnehmung der eigentlichen Sphére der Kiinste, von Kunst an sich und der
Person des Kunstlers ist im Zuge dieser Entwicklung zwangdaufig einer
grundlegenden Veranderung unterworfen. Die Grenzen brechen auf, traditionelle
gesellschaftliche Werte und Bildungsideale des Blrgertums — zu denen auch die
Klassische Musik gezahlt wird — verlieren bzw. verandern ihre Bedeutung. Die

daraus resultierende Krise der Klassikindustrie mit ihrem Besucherschwund in

% Misk, Robert: Der Kiinstler als Manager - und umgekehrt, in: Album, Der Standard,
02./03.06.2007, S. A3
4 Misik, Robert: Das Kult-Buch. Glanz und Elend der Kommerzkultur, Ulm, 2007, S.20.



den Konzertsdlen und dem Einbruch der CD-Verkaufszahlen wird gerne
kulturpessimistisch als Folge dieser Kommerzialisierung beklagt. Dies jedoch mit
klassischer linksideologischer Kulturkritik in der Tradition von Horkheimer und
Adorno zu argumentieren, wére tUberholt und hief3e, es sich zu einfach machen —
wir befinden uns in ener Phase des Umbruchs, deren Problematik und
Ambivalenzen in einem groReren gesellschaftlichen Zusammenhang zu sehen
sind.

Erst heute gehen Kultur und Kapital Hand in Hand wie Laurel und Hardy.
Kultur und Wirtschaft kollabieren ineinander. Affekte werden
kommerzialisiert, Gefthle sind Geschéfte. Stadte und Subjekte werden zu
Images transformiert, nicht nur der 6ffentliche Raum wird zur Kulisse des
Sozialen, auch die Subjekte bewegen sich wie Schauspieler in denselben.
[...] Der Kapitalismus greift auf die Psyche zu, auf das Unterbewusstsein,
auf Sehnsiichte und Affekte.®

Was dies langfristig fur die Kultur (im weitesten Sinn) und die Kunstproduktion
unserer Gesellschaft bedeutet, ist noch nicht abzusehen — esist nicht Aufgabe der
vorliegenden Arbeit, dieses Phanomen und die sich daraus ergebenden Folgen zu
untersuchen, dies bleibt der Soziologie vorbehaten. Die Entwicklung an sich darf
aber nicht Ubersehen werden. Sie bildet den Rahmen fir die vorliegende Arbeit, in
der ein Berufsbild analysiert werden soll, das sich genau an dieser Schnittstelle
bewegt.

1.1 Forschungsgegenstand

Gegenwartig herrscht die Annahme, dass sich der Beruf des heutigen Agenten aus
dem Impresario des 18. Jahrhunderts entwickelt hat. Dies ist — gemessen an den
Aufgaben des Agenten — zum Tell wahr, muss aber differenzierter gesehen
werden. Wie die Literatur zeigt, haben Impresari schon im 18. Jahrhundert
Agenturen beschéftigt, die Sanger fur die jeweilige Spielzeit rekrutiert haben. Die

Rekrutierung (heute: Vermittlung) von Sangern ist die Kernaufgabe enes

®> Misik, Robert: Kulturkapitalismus. Vortrag bei der IV. Wiener Konferenz fir Mediation/
»Culture meets Culture. Das neue Unbehagen in der Kultur* von 03. — 06.5.2006 in Wien.
http://www.bildungsmanagement.at/downl oad/K onferenz%202006/Misik.pdf. Download:
07.09.2008, S. 4f.



http://www.bildungsmanagement.at/download/Konferenz%202006/Misik.pdf
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Agenten. Ein Ziel dieser Arbeit ist es daher, aufzuzeigen, dass sich der
KUnstleragent bereits in den Anféngen der kommerziellen Oper als eigener Beruf
herausgebildet hat.

Es existieren zahlreiche fundierte Publikationen Uber Theater- und
Opernmanagement, aber wenig Uber die Kinstlervermittiung. Wahrend es in
fachspezifischen Schriften und Periodika (Lexika, Ratgeber, Adresssammlungen)
Tipps gibt, wie und wo man Agenturen findet, gibt es keine Fachliteratur, die DIE
AGENTUR an sich untersucht und sich kritisch mit dem Agenturwesen
auseinandersetzt. So ist es kein Wunder, dass sich Mythen und Klischees Uber

Agenten und Agenturen gebildet haben und hartnackig halten konnten.

Die bisher zu dieser Thematik erschienen Bucher sind grofdtenteils in die
Kategorie Biographien einzuordnen — die Autoren bedienen mit ihren
personlichen, oft anekdotenhaft dargestellten Erinnerungen die vorhandenen
Klischees und verfestigen so den Mythos des Agenten, der mit Plaudern, ein
bisschen Telefonieren und diversen Zufélligkeiten seine Geschéfte abschlieft.
Diese Literatur ist fur , Aulenstehende’ geschrieben, die den Kultur- und
Opernbetrieb nur aus der Publikumsperspektive kennen — mit starker personlicher
Note und einer engen Verknipfung zwischen emotionadem Gehat und
professioneller Austibung. Fast konnte man Methode dahinter vermuten, eine
gewisse Scheu sich ,in die Karten* blicken zu lassen, wie dies auch Norman
Lebrecht vermutet, der in seinem Buch wiederum ausschliefdlich die negativen
Seiten der Musikindustrie darstellt.® Die Auseinandersetzung mit dem Thema
Agenturwesen bewegte sich bisher nur im extremen Bereich einer Skala, eine
Systematik mit seriésen Informationen Uber Ablaufe und Strukturen der

Opernindustrie fur Personen, die diesen Beruf ausiiben, existiert nur ansatzweise.

®Vgl. Lebrecht, Norman: When the music stops. Managers, Maestros and the corporate murder of
classic music, London, 1997, S. 13: “Music, like the prison service, is alaw unto itself. What goes
on behind bars and after lights out is concealed from the public gaze, in full confidence that the
public does not want itsillusions of security or stardom shattered.”
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Dass es jedoch Spielregeln, Konventionen und gesetzliche Grundlagen gibt und
dass sehr viel Anstrengung dazu gehort, mit dem Beruf des Kinstleragenten sein

Auskommen zu finden, soll in der vorliegenden Arbeit aufgezeigt werden.

Eine weitere Aufgabe wird sein, das Bild des Agenten differenzierter zu zeigen,
wenn auch aufgrund des amorphen Wesens der Kunstlervermittiung und der
systemimmanenten Bedingungen des Opernschaffens stets eine Unschérfe bleiben
wird. Die Aufgabenbereiche innerhalb des Opernbetriebes dhneln sich teilweise,
wobei es zwangdaufig zu Uberschneidungen kommt. Mehrfachfunktionen oder
ein Uberwechseln innerhalb dieser Bereiche sind branchentiblich und machen eine

genaue Abgrenzung schwierig.

Diese Diffusitdt wird auch von anderen Autoren festgestellt: Jutta Toelle
vergleicht dieses Phanomen in ihrer Forschungsarbeit Gber den Impresario im 19.
Jahrhundert mit dem ,,Bild eines lockeren Gewebes [...] in dem alle Strénge

«7 wahrend Lorenzo Bianconi die

miteinander verflochten und verwoben sind.
Geschichte der italienischen Oper als die eines ,,dynamischen Systems einander
Uberkreuzender Beziehungen® beschreibt®. Beide Metaphern spiegeln die

Opernindustrie und ihre Mechanismen auch in der Gegenwart.

Ein weiterer wichtiger Punkt wird es sein, eine Begriffsbestimmung fur die
verschiedenen Bereiche des Agenturwesens herauszuarbeiten. Eine solche
exigtiert in der Praxis nur teilweise, Begriffe werden oft sehr unterschiedlich
verwendet und variieren in ihrer Bedeutung (obwohl die Betelligten meistens
wissen, was damit gemeint ist). Es herrscht — selbst bei Brancheninsidern — eine
grofle Ungenauigkeit im Umgang damit, bei naéherem Nachfragen nach der
Bedeutung und der Unterscheidung von Bezeichnungen wie z.B. ,Agent”,
»Buhnenvermittler* oder ,Manager® werden die Antworten kaum einheitlich
ausfallen. Der Versuch einer Ordnung und Abgrenzung der einzelnen Begriffe

bildet also eine Basis, zumindest fur deren Verwendung innerhalb dieser Arbeit.

" Toelle, Jutta: Oper als Geschéft. Impresari an italienischen Opernhdusern 1860-1900, Kassel
2007, S.10.
8 Bianconi, Luigi/ Pesteli, Giorgio (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd. 4. Laaber,
1987, S.9.
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Der erste Abschnitt der vorliegenden Arbeit befasst sich mit dem historischen
Aspekt der Kunstlervermittiung, im speziellen mit der Vermittiung von
Opernséngern und dem ersten nachgewiesenen Auftreten von Agenten bereits
Ende des 17. Jahrhunderts, also zu einem sehr frihen Zeitpunkt in der Geschichte
der Oper. Am Beispiel der Produktionsform des Impresariates werden die sozialen
und wirtschaftlichen Gegebenheiten dargestellt, in denen die Kunstform Oper im
17. bis 19. Jahrhundert stattfand. Bei den zusammenfassenden historischen
Ausfihrungen des 1. Teiles stiitze ich mich vor alem auf die Publikationen von
Lorenzo Bianconi und John Rosselli, deren Forschungsarbeiten auf diesem Gebiet

als Standardwerke anerkannt sind.

Der zweite Teil der Arbeit geht auf die heutige Situation der Séngervermittiung
ein, mit Schwerpunkt auf das Agenturwesen in Osterreich. Ausgehend von einer
Anadyse des ,Images® des Agenten in der Offentlichkeit und einer
Begriffsbestimmung werden die heutigen Aufgaben und Arbeitsweisen einer
Agentur beschrieben, sowie die gesetzlichen Grundlagen fur die
Kunstlervermittlung aufgezeigt. Als Erganzung zur vorhandenen Literatur wurden
von mir Interviews mit Reprdsentanten der Branche gefthrt. Um auf die
besonderen Bedingungen des Arbeitsfeldes Theater hinzuweisen, wurde ein
Kapitel zum Thema , Arbeitsmarkt Theater” eingeftigt. Informationen Uber den
derzeitigen Stand des Agenturwesens (Regelungen, Gesetze) finden sich haufig
auf den Websites der einzelnen Vereinigungen und Organisationen, bzw. direkt in
den Gesetzestexten. Es gibt auch hier keine Verdffentlichungen, in denen die
neuesten Bestimmungen zur Kinstlervermittlung zusammengefasst sind.
Spezifische Informationen sind manchmal nur durch direktes Nachfragen bei den
beteiligten Personen erhdltlich.
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1.2 Forschungslageund Literatur

Das Arbeitsmilieu von Kinstlern ist von verschiedenen theoretischen
Perspektiven aus interpretiert worden. Eine aus einer marxistischen
Tradition kommende Richtung schliefdt dabel die Beschreibung von
Marktstrukturen ein und setzt sie ins Verhdltnis zu den unterschiedlichen
kinstlerischen Stilen und Karrieren. [...] Den sogenannten schénen
Kunsten wurde jedoch wenig Aufmerksamkeit gewidmet, und die Oper as
kiinstl erische Organisation wurde bisher gar nicht untersucht.’

Seit dem Erscheinen des zitierten Artikels von Rosanne Martorella haben sich
Untersuchungen wie die von John Rosselli, Lorenzo Bianconi, Jutta Toelle oder
William Holmes mit diesem Gebiet aus musiksoziologischer Sicht befasst.
Trotzdem ist der ArbeitsMARKT Musktheater ein noch immer wenig
bearbeitetes Feld.

Der soziologisch-historische Blick auf die Geschichte der Oper ist en
vergleichsweise junges Forschungsgebiet, viele Bereiche sind noch unbearbeitet
oder in Aufarbeitung begriffen. Daraus erklért sich die spérliche wissenschaftliche
Literatur, die zu diesem Aspekt der Musiktheaterforschung existiert. Dies lasst
zwar einerseaits viel Freiraum, schafft aber auch die Gefahr grof3er Unschérfen in
der Beweisfihrung und Interpretation. Es gibt bisher nur einige wenige
Referenzwerke — eine Problematik, die allen, die auf diesem Gebiet forschen,
bewusst ist. Jutta Toelle fasst den gegenwértigen Forschungsstand in ener
treffenden Analyse zusammen:

Die vergleichsweise bescheidene Menge und Qualitét der Literatur Gber die
altagliche Arbeit der Opernhauser ist auf die mihsame Beschaftigung mit
verstreuten Dokumenten zuriickzufihren, die ungeordnet, oft nicht einmal
inventarisiert in staubigen Theaterarchiven zu finden sind. [...] So befassen
sich itaienische und Uber Italien arbeitende Historiker trotz der
prominenten Stellung und des exponierten Status der italienischen Oper
gerade im 19. Jahrhundert nur selten mit den Verbindungen des
Kunstgenres zur Kultur-, Sozial- und Wirtschaftsgeschichte der Zeit.
Ebenso stehen einer schier uniiberschaubaren Masse an Literatur Uber die
italienische Oper des 19. Jahrhundert nur wenige Untersuchungen zu den
Impresari als Produzenten dieser spettacoli gegentiber.™

® Martorella, Rosanne: Das Verhaltnis von Theaterkasse und Repertoire: Eine Fallstudie tiber die
Oper, in: Gerhards, Jurgen: Soziologie der Kunst, Opladen, 1997, S. 289.
0 Toelle: Oper als Geschéft, 2007, S. 14.
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Dieser Aussage ist inhaltlich wenig hinzuzufigen. Wahrend die Rolle des
Impresario innerhalb des Opernbetriebes in den letzten Jahren mehr
wissenschaftliches Interesse gefunden hat und dartiber inzwischen einige sehr
gute Grundlagenwerke existieren, ist die Figur des Kunstleragenten noch

weitgehend unerforscht.

John Rosselli, dessen grundlegenden Forschungsarbeiten Uber den Impresario
auch diese Arbeit viel verdankt, ist der Einzige, der sich auf fundierter
wissenschaftlicher Ebene mit dem Phanomen des Theateragenten im historischen
Bereich auseinandergesetzt hat und mich so auf die These zu dieser Arbeit
gebracht hat. Alle anderen wissenschaftlichen Arbeiten, die sich mit den
soziologischen und ©konomischen Aspekten des Opernbetriebes befassen,
erwdhnen Agenten nur am Rande oder in einem Nebensatz in Zusammenhang mit
dem jeweiligen Forschungsgebiet — meistens auch nur dann, wenn es sich z.B.
aufgrund der Erwédhnung in einer Originalquelle nicht vermeiden lasst, explizit
darauf hinzuweisen. Dies erfolgt jeweils mit grof3er Selbstverstandlichkeit und
ohne den Begriff ndher zu definieren bzw. zu differenzieren. Ich kann mich in der
vorliegenden Arbeit folglich nur auf sehr sparliche Ausfihrungen in der

vorhandenen wissenschaftlichen Literatur beziehen.

Trotz dieser Beschrénkung sind Ruckschlisse allein anhand der vorhandenen
Literatur zuldssig: Im historischen Vergleich mit der heutigen Situation auf dem
Opernmarkt lassen sich viele Paralelen feststellen — hierbei greife ich auch auf
meine eigenen Erfahrung und die Kenntnis der heutigen Situation des
Opernmarktes und der hier herrschenden Gesetze und Konventionen zurtick. Wie
ich aufzeigen werde, gibt es zu viele Ahnlichkeiten, als dass es sich um zufélige

Einzel ereignisse handeln konnte.
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Tell 1 —Historisches

2 Einfdhrung

Die heutigen bestimmenden Zentren der Opernwelt — Wien, Mailand, Paris,
London und New York — sind nicht zufallig entstanden, sondern Ergebnis einer
kontinuierlichen Entwicklung in der Opernindustrie, die ihren Beginn im 18.
Jahrhundert nahm. Ein Sénger, der regelmallig an den oben genannten
Opernhausern auftritt, hat es in seiner Karriere ,,ganz nach oben geschafft” — dies
war bereits im 19. Jahrhundert so und hat sich bis heute nicht geéndert. Mit der
Einrichtung eines regelmaligen Schiffsverkehres nach Amerika, konnte sich die
dortige Metropolitan Opera rasch unter die Riege der fuhrenden europaischen
Operhéusern einreithen — in den Aufbaujahren gefiihrt von einem italienischen
Impresario und Agenten: Maurice Strakosch. Dies ist symptomatisch fur die
Vernetzung und Internationalitdt des Opernbetriebes, der sich parale zur
Entwicklung der technischen Moglichkeiten geografisch rasant ausdehnte und ein
frihes Beispiel fur Globalisierung (im durchaus positiven Sinn) darstellt.

Die Oper ist eine Kunstform, deren Akteure von Beginn an Uberregional und
bereits sehr friih auch international ausgerichtet agierten. Ein Grund dafUr ist wohl
auch in der elitéren Herkunft der Gattung — der hofischen Oper, entstanden Ende
des 16. Jahrhunderts in Italien — zu suchen. Oper war eine Unterhaltungsform, die
immer auch , der Reprasentation von Macht und Herrschaft“'* diente — dies gilt
besonders im 17. Jahrhundert, l&sst sich aber in verschiedener Ausformung bisins
20. Jahrhundert verfolgen™.

Die Stellung des Operntheaters als stadtische Institution zeigt sich im 18.
Jahrhundert demnach deutlich, aber nicht nur im Bereich der staatlichen
Subventionen und der Leitung durch Vereinigungen und Gesellschaften,
sondern auch bei den Arbeitsmoglichkeiten, welche seine komplexe
Produktionsstruktur den lokalen Kinstlern und Arbeitskréften bietet [...]
Insgesamt scheint das stadtische Operntheater im Verlauf des 18.
Jahrhunderts die Privilegien des hofischen Theaters in modifizierter und
modernisierter Form zu Ubernehmen: Die Funktion als Aushangeschild, als

1 K aden, Christian/ Mackensen, Karsten: Soziale Horizonte von Musik. Kassel u.a., 2006, S.59.

2 Als Beispiel sei hier die Auffilhrungsgeschichte von Beethovens Fidelio genannt. Vgl. dazu
»Fidelio zwischen Ideal und ldeologi€”, Artikel d. Verf. fir das Programmheft zu Fidelio beim
Opern-Air Gars, 1999.
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Zeichen wirtschaftlicher und politischer Prosperitét, als Ort glanzvoller
Représentation — all diese Funktionen, die die Oper den Hdofen des 17.
Jahrhunderts erfillt hatte, wurden nun auf das Stadttheater als Symbol fir
das Ansehen einer kultivierten Gesellschaft tibertragen.®

Eine Opernauffihrung musste also schon immer hohen reprasentativen
Anforderungen standhaten. Der damit verbundene Aufwand in der Produktion
und die grole Anzahl an Beteiligten (Sanger, Chor, Orchester) implizieren
dementsprechend hohe Produktionskosten. Dies erklart, warum die Kunstform
Oper vom Beginn ihrer Entstehung an nicht kostendeckend produzieren konnte —
und in ihrer hofischen Form auch nicht musste. Gleichzeitig ist darin der
grundlegende Konflikt angelegt, dem jeder Opernproduzent ins Auge sehen muss,
seit die Oper auch in ihrer kommerziellen Form existiert, sei es ein Impresario des
18. Jahrhunderts oder der Intendant eines heutigen Operntheaters. Jutta Toelle
stellt dazu fest:

Die Oper trug also kommerzielle Zuge, doch mit einem wirtschaftlichen
Betrieb oder gar einer kapitalistischen Bewirtschaftung waren ihre
Strukturen von Anfang an nahezu unvereinbar. [...] Dass sich die Oper
schon aufgrund ihrer Beschaffenheit as teuerste Kunstform nie
O0konomischen Erwagungen entziehen konnte und dass sich dies durch die
Internationalisierung und Globalisierung der Opernindustrie im spéten 19.
Jahrhundert noch verstérkte, war vielen Zeitgenossen nicht bewusst.**

Die Internationalisierung der Oper, die Jutta Toelle als eine Erscheinung des 19.
Jahrhunderts ausmacht, beginnt tatsachlich schon mindestens ein Jahrhundert
friher. Wie andere Studien belegen, bestand bereits Ende des 17. Jahrhunderts ein
reger Austausch an italienischen Sangern und Musikern, der den Kontinent von
Sizilien bis St. Petersburg und von Venedig bis Madrid umfasste!® Die
Internationalitdt ist bel der Kunstform Oper also bereits in den Grundzigen

angelegt.

Die Tatsache, dass Oper von Beginn an nicht selbsterhaltend, sondern immer auf
finanzielle Unterstiitzung (Subventionen und/ oder Sponsorgelder) angewiesen

war, ist ein kulturpolitisches Phdnomen, das bisher wenig Beachtung gefunden

13 Bjanconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, 1987, S.42f.

 Toelle: Oper d's Geschéft, Kassel, 2007, S.9f.

> Vgl. dazu z.B. Rosselli, John: Italian opera singers on a European market, in: Italian culture in
Northern Europe in the 18" Century, Cambridge, 1999, S. 159 — 171.
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hat. Ein Weg, wie die Schere zwischen kinstlerischem Anspruch und
K ostenverantwortung auf allen Ebenen zufriedenstellend zu bewéltigen ist, wurde
bis heute nicht gefunden. Gerardo Guccini merkt dazu an:

Wegen der sehr hohen Produktionskosten wurde die Oper zu einem
Subventionsbetrieb, der standig finanzielle Mittel brauchte, die wiederum
von Firsten oder den adligen oder burgerlichen herrschenden Schichten der
Stadte geboten wurden. Mit anderen Worten: das Musiktheater
emanzipierte sich nie géanzlich im Sinne einer vollstandigen beruflichen
Autonomie (im Gegensatz zum Sprechtheater), und die urspringlich von
den Hofen ausgelibte Rolle ging in verschiedener Form, je nach Ort und
Zeit, auf die herrschende Klasse Uber, deren Interessen zwischen der
Verherrlichung der eigenen sozidlen Position und der finanziellen
Investition schwankten. [...] In diesem Kontext steht der Impresario nicht
auf der hochsten Stufe einer Produktionsstruktur, sonder er verkorpert eine
Art Angelpunkt zwischen der Marktwirtschaft und dem privaten Kapital
sowie zwischen den verschiedenen an der Inszenierung beteiligten
Berufsvertretern, die ihm vertraglich die Autoritét Uber das Unternehmen
mit der dtillschweigenden Vereinbarung anvertrauten, er werde se
einsetzen, um den jeweiligen Vorteil zu wahren.*

Venedig ist die Geburtsstdite der kommerziellen Oper. Auf aulRergewohnliche
Weise kann man hier — fast wie in einer Laborsituation — auf einem zeitlich und
ortlich eingegrenzten Raum beobachten, wie sich die Oper von einer hoéfischen
zur  Offentlichen  Unterhaltung  entwickelt — und damit einen
Professionalisierungsprozess, aber auch eine Spezialisierung und Differenzierung
der einzelnen mit diesem Bereich in Zusammenhang stehenden Berufe in Gang
setzt, der die Grundlagen auch fur den heutigen Musikmarkt bildet. Ich werde
diesen Wendepunkt — den Zeitraum zwischen 1640 bis 1670 - im néchsten
Abschnitt daher ndher analysieren.

Die Kommerzialisierung tragt nach 1637 zu einer raschen Ausbreitung der
Unterhaltungsform Oper bei: , mit der Ubernahme unternenmerischer Filhrungs-
und Produktionsstrukturen wird das, was zuvor gelegentlich, privat und
unwiederholbar war zu einer kontinuierlichen, offentlichen und wiederholbaren
Angelegenheit“.’” Ein weiterer Faktor fur die rasche Entwicklung eines

»Opernbetriebes* bzw. einer ,Opernindustrie” war die algemeine wirtschaftliche

18 Guccini, Gerardo: Die Spielleitung in der italienischen Oper, in: Bianconi, Luigi/ Pestelli,
Giorgio (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd. 5. Laaber, 1991, S.171.
7 Bianconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, 1987, S. 23.
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Situation in Italien Mitte des 17. Jahrhunderts. In Zeiten der Rezession bot die
Oper einen Raum fOr koinstlerische und handwerkliche Kreativitét und
Arbeitsplétze fur die verschiedensten Berufe.

Innerhalb der kontinuierlich zunehmenden Stabilitét erlebt dieses System
am Beginn des 18. Jahrhunderts eine Speziaisierung in drei Sparten und
folgt so den A&sthetischen und sozillen Wandlungen, die das
Theaterrepertoire in diesen Jahren erfdhrt. Aus dem Theater des 17.
Jahrhunderts, einer Mischung aus Tragik, Komik und Tanz werden drei
unterschiedliche Gattungen, die in ihren Produktionsformen und ihrer
sozialen Bestimmung selbstandig sind und damit auch eine Spezialisierung
der in diesem Bereich Beschéftigten (Theater, Impresario, Dichter,
K omponisten und Ausfiihrende) mit sich bringen.™®

Da die Differenzierung in die einzelnen Gattungen (das dramma per musica bzw.
die opera seria, die opera buffa und das Ballett) fir die vorliegende Arbeit
unerheblich ist, werde ich die Gattungen im weiteren nicht gesondert betrachten,
sondern mich auf den allgemeinen Begriff der ,Opernindustrie® und des

»Opernmarktes’ beschranken.

Bis zur Mitte des 18. Jahrhunderts hatte sich in Italien das Impresariosystem —
also die Leitung und Organisation einer Opernspielzeit durch einen Impresario,
einem  unternehmerisch  tétigen  Produzenten — as erfolgreichste
Organisationsform vollstandig durchgesetzt und mal3geblich zur Entwicklung,
Verbreitung und Stabilisierung eines freien Opernmarktes beigetragen.

Das Gesamtbild des italienischen Theaterlebens im 18. Jahrhundert zeigt
einen immer stérker ingtitutionalisierten und im gesellschaftlichen Leben
fest verankerten Betrieb, der auf einem weniger improvisierten und
ungewissen Finanzierungssystem beruhte, als dies im vorausgegangenen
Jahrhundert der Fall war. Die Unternehmen florierten zwar nicht, aber die
spektakuléren Fdle, die finanziellen Debakel und Bankrotte, die viele
Theater und deren Impresari im 17. Jahrhundert erlebt hatten, nahmen ab.
Das Opernhaus, das nun aus Stein und nicht mehr aus Holz gebaut und ins
Zentrum der Stadte verlegt wird, tendiert dazu, eine feste Einrichtung zu
werden: von den Regierungen anerkannt und sténdig in Betrieb, ist es
Ausdruck und Treffpunkt einer urbanen Gesellschaft, die sich ihrer
Protagonistenrolle bei den organisatorischen und administrativen Aufgaben
in den Stadtgemeinden zunehmend bewusst wird. [...] Am Ende des
Jahrhunderts sind diese nicht Vorrecht der Hauptstadte und der Handels-
und Tourismuszentren, sondern auch der kleinen Provinzhauptstadte. ™

18 Bjanconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, 1987, S. 36.
' Ebenda, S. 37.
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Fur das erstarkende Burgertum stellt die Oper ein Symbol fir Prestige und
Wohlstand dar, wobei sozialer Aufstieg und Eroberung der Kultur Hand in Hand
gingen. Die Burger férdern die Produktion von Opern, finanzieren sie und eignen
sich damit einen Machtstatus an, den vordem der Adel innehatte. Die
aristokratischen Eigentimer der Theater, die sich vormals teilweise auch selbst as
Impresari betétigten, beschrénken sich dabel immer oOfter auf die Rolle des

Vermieters.

Fast gleichzeitig mit der raschen Ausbreitung des Impresariosystems innerhalb
Italiens fasste die italienische Oper auch nordlich der Alpen Fuf3, und es bildeten
sich internationale Netzwerke heraus. Fir die Akteure (Kinstler wie auch
Organisatoren und Agenten) war dies haufig mit ausgedehnten Reisen verbunden,
die einen mal3geblichen Zeit- und Kostenaufwand bedeuteten, gleichzeitig aber
eine branchenubliche Selbstversténdlichkeit darstellten, die bis heute erhalten
geblieben ist.

What made this section of the market so open was the eagerness of nearly
all concerned to move — not just within Italy but abroad aswell [...] but the
goal was, first, the circuit of leading Italian opera houses, then Madrid,
Paris, London and ultimately, from the 1840s, New Y ork.?°

Der technische Fortschritt des 19. Jahrhunderts (Ausbau des Eisenbahnnetzes,
Telegrafie) fuhrte zu einer Beschleunigung des Informationsflusses und damit
auch zu einem hoheren Tempo und einem verstarkten Zeitdruck innerhalb des
Opernmarktes. Da ein schneller Zugriff auf Informationen gleichzeitig einen
Erfolgsfaktor darstellte, griffen die Beteiligten sehr rasch auf die jewells neuesten
Kommunikationstechnologien zuriick, um sich so einen Informationsvorsprung zu
verschaffen. Es lasst sich also eine Paradléelle zwischen der Entwicklung der
technischen Mdglichkeiten und der Schnelligkeit des Marktes feststellen.

Bezeichnend ist, dass vom 17. bis ins spate 19. Jahrhundert fast ausschliefdlich
zeitgendssische Opern aufgefiihrt wurden, auch , Repertoireopern® waren kaum

dlter als einige Jahre — ein Verhdltnis, das sich heute vdllig umgekehrt hat.

% Rosselli, John: The opera industry in Italy from Cimarosa to Verdi: the role of the impresario,
Cambridge, 1984, S. 122.
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Urauffihrungen machen heutzutage einen zu vernachldssigenden Prozentsatz der
Spielplane aus. Ein Repertoirekanon in der Form, wie wir ihn aus heutigen
Opernspiel planen kennen, begann sich in Italien erst ab 1840 herauszubilden, in
England griff man bereits fruher auf ,, Bewéahrtes* zurtick. Man muss sich die Oper
damals also als eine sehr lebendige, moderne Kunst auf der Héhe ihrer Zeit und
als Ausdruck und Spiegel gesdllschaftlicher Trends und Konventionen vorstellen.
Rosselli zieht als heutigen Vergleich daher die Filmindustrie der 1930er-Jahre
heran:

In a business much closer to Hollywood of the 1930s or to television of the
1980s than to the museum opera we are familiar with, the opera that
counted was this season’s and, after that, next season’s. the one that, with
any luck, would rouse ‘entusiasmo, furore, fanatismo’ and cause a run on
the bogl-office. For the impresario the show must, in the most literal sense,
go on.

%! Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 15, vgl. auch S. 170.
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3 Das Organisationssystem der Oper vom 17. bis zum
19. Jahrhundert.

Anders als bei anderen Formen der dramatischen Darstellung benétigt die Oper
einen grofRen Kreis an Personen, um zur Auffihrung zu gelangen: angefangen
vom Komponisten und dem/den Librettisten Gber die Sanger, Orchestermusiker,
Chor und Dirigenten sowie, im 17. und 18. Jahrhundert auch Ténzer, da Ballette
zum Standard einer Opernauffihrung gehdrten. Von ebenso grof3er Bedeutung —
auch dies ein Unterschied zum Sprechtheater — war die Ausstattung: Dekorationen
und Kostime, die — im Idealfal — nicht aufwandig (und teuer) genug sein
konnten. Die Produktion ener Oper bedarf aso enes spezielen
Organisationssystems, um die komplexen Anforderungen zu meistern,
unabhangig davon, ob sie unter kommerziellen oder hofisch-reprasentativen
Gesichtspunkten stattfindet. Das Produktionssystem, dass sich in dieser Hinsicht
durchsetzen konnte und in Folge tber 200 Jahre die Entwicklungen nicht nur des
italienischen Opernmarktes bestimmt hat, ist das der Impresa Das Wort
Impresario leitet sich vom italienischen impresa her, was soviel wie
.,unternehmen*  bedeutet. Ein Impresario ist also einem Unternehmer

gleichzusetzen.

Franco Piperno teilt die Personen, die in verschiedenen Funktionen der Oper
verbunden sind, in drei Gruppen auf: die Initiatoren, die Ausfihrenden und die
Adressaten, die wiederum in drel Ebenen (die er als untereinander undurchlassig
kategorisiert) unterteilt sind:

Initiatoren:

der Furst (Hofoper, Hoftheater),

akademische oder stédtische Vereinigungen (Theater und Oper),

der Impresario (6ffentliches Operntheater)

[Anm d. Verf.: auch in der Hofoper oder bei den stédtischen Vereinigungen
wurden Impresari ,, zwischengeschaltet”|

Ausfuhrende:

Fest angestelltes und entlohntes Personal mit  viefdtigen
Aufgabenbereichen

Wandertruppen (gemeinschaftlich organisierte Produktion)

Der freie Markt der Fachkréafte
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Adressaten:

Hofisches Publikum (nicht zahlende Aristokratie)

Stadtische Aristokratie (Mitglieder von Akademien und Gesellschaften als
Geldgeber)

Zahlendes Publikum unterschiedlicher sozialer Herkunft®

Da fur das Thema dieser Arbeit vor allem die Ebenen des ,,Impresario” und des
~freien Marktes der Fachkrafte* relevant sind, werde ich im Weiteren nur darauf

naher eingehen.

Das Impresario-System leitet sich aus dem System des appalto® her und
bekréftigt mit seiner schnellen Ausbreitung und seinem langen Fortbestand eine
bereits erprobte Produktionsform, die sich as nutzbringend erwiesen hat. Der
Impresario (Appaltatore) erwirbt mit dem appalto vom Eigentiimer des Theaters
die Konzession fur die Ausrichtung einer (oder fallweise auch mehrerer)
Spielzeiten. Die Ausgangssituation und die damit verbundenen Aufgaben sind
hierbei fUr den Impresario eines Hoftheaters, wie auch fir den Impresario eines
offentlichen Opernhauses dieselben. Im Unterschied zu erstem tbernahm letzterer
mit dem Pachtvertrag allerdings auch das volle Geschéftsrisiko, was in nicht
wenigen Fallen zum personlichen finanziellen Ruin des Impresario fuhrte.

Worin aber bestehen eigentlich das Risiko und die Unsicherheit der
Offentlichen Oper hinsichtlich ihrer  Wirtschaftlichkeit und ihrer
Produktionsstruktur? Im Wesentlichen im Gegensatz zwischen der
Komplexité des organisatorischen Aufwandes fur die Auffuhrungen und
der Ungewissheit ihres kinstlerischen und finanziellen Erfolges. Die
Tatigkeit setzt mit betrachtlichen und in viele Kanéle flief3enden Ausgaben
ein und endet Gber einen einzigen und dazu noch unsicheren Rickfluss der
finanziellen Mittel, namlich den Verkauf der Auffihrung, der aus der
Vermietung der Logen und aus dem Verkauf der Eintrittskarten besteht [...]
Diese strukturelle Instabilitédt entmutigte die Impresari keineswegs,
verpflichtete sie vielmehr geradezu, ihre Téatigkeit fortzusetzen, denn die
einzige konkrete Moglichkeit, den Konsequenzen einer verungliickten
Saison zu begegnen, bestand im Erfolg der darauffolgenden; daher ergab
sich die Notwendigkeit, unter alen Umstanden das Unternehmen
fortzufUhren. Zusétzlich erforderte eben jene Instabilitét eine besondere
Umsicht in Organisation und Betriebsfihrung, die von ener
nutzbringenden Wiederverwertung des musikalischen und szenischen
Materials bis zur Schaffung von Mdglichkeiten, eine Produktion an anderen

22 Bijanconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, 1987, S. 15f.

% Appalto (im heutigen ltalienisch: Auftrag, aber auch Werkvertrag) bedeutet in diesem
Zusammenhang ,Pacht”. Das Appalto-System wurde im 17. Jahrhundert auch fir andere
Wirschaftszweige eingesetzt, z.B. im Tabakhandel)
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Orten einzusetzen, und bis zur Wahl von Strategien, den Geschmack des
Publikums zu treffen und der Konkurrenz zuvorzukommen, reichten. Die
Wiederverwertung von Material war eine lebenswichtige Praxis und
aulerdem fur die Amortisation der Ausgaben unerldsslich [...] Dieses ist
die Anwendung einer fundamentalen Regel fir das Funktionieren der
Offentlichen Theater: maximaler Effekt auf der Btihne, minimaler Aufwand
bei den Ausgaben.?*

Opernauffihrungen fanden in Italien in bestimmten Zeitrdumen Uber das Jahr
vertellt statt. Diese Spielzeiten, die sogenannten Stagioni, die jeweils

unterschiedlich lange dauerten, bildeten zusammen das Opernjahr:

- Sagione di Carnivale: Sie leitete das Opernjahr ein und war die wichtigste und
langste Saison, die am 26. oder 27. Dezember (Stephanitag) begann und bis
Faschingsdienstag des Folgejahres dauerte.”® Wahrend dieser Zeit war das Theater
der gesdllschaftliche Mittelpunkt des stadtischen Lebens. Bis auf ein oder zwel
Tage der Woche traf sich dort zwischen 19.00 Uhr und Mitternacht die ,, Upper
class* zur Unterhatung (dies inkludierte nicht nur die Opernauffihrung, auch
Glucksspiele wurden z.B. in den Theaterfoyers geboten). In manchen Regionen
Italiens (wie z.B. Venedig, Mailand und Turin) ging die Karnevals-Saison nahtlos
Uberindie

- Sagione di Quaresima.”® Darauf folgte die

- Sagione die Primavera, die Friihjahrssaison, die kirzer und weniger bedeutend
war.

- Sagione di Estate, die Sommersaison, wurde zwar nicht Uberall, aber
regelmassig in einigen Regionen Italiens abgehalten, darauf folgte die

- Sagione di Autunno, von Ende des Sommers (September) bis Ende November,
die das Opernjahr beendete.

Dartberhinaus gab es einige Stadte, die anlassich von einma jahrlich
stattfindenden Messen (Jahrmérkten) oder grofden stadtischen Feiern ene
Opernsai son ausrichteten, die sogenannte

- Sagione di Fiera. Eine der bekanntesten Beispiele ist die Messe in Senigallia,
die wahrend des Sommers stattfand.

24 Bianconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, 1987, S. 31f.

% Auch heute noch findet die Inaugurazione, die saisonale Eréffnungsvorstellung des Teatro alla
Scalatraditionell Anfang Dezember statt.

% Quaresima ist ein Ausdruck firr die Fastenzeit.
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Daraus ergibt sich eine fast ununterbrochene Abfolge von Spielzeit-Einheiten, die
nur durch kurze Zeitraume (meistens einige wenige Wochen) unterbrochen waren,
in denen alle Vorbereitungen getroffen werden mussten, um die darauffolgende
Saison punktlich zu eréffnen. Dain Italien kaum fixe Opernensembles existierten
(eine Tradition, die sich Ubrigens ebenfalls bis heute erhalten hat), sondern die
Sanger und Musiker fir jede Saison neu engagiert wurden, befanden sich die
Beteiligten zwischen den einzelnen Stagioni fast standig auf Reisen quer durch
Italien. Man kann sich dies als ein Zirkulationssystem, einen jdhrlich sich
wiederholenden Kreislauf vorstellen, der im 18. Jahrhundert ganz Nord- und
Zentralitalien, Neapel und die wichtigsten Stadte Siziliens (Palermo, Catania)
umfasste, erganzt durch einige Metropolen auf}erhalb Italiens (Wien, London,
Paris, Madrid u.a.), in denen die italienische Oper ebenfalls,, en vogue“ war.

Bedenkt man die auRReren Bedingungen wie z.B. die Reisemdglichkeiten in
vormotorisierten Zeiten, langere Postwege, etc. erhdlt man einen Eindruck von
dem immensen Organisationsaufwand, dem Zeitdruck und der grol3en
Unsicherheit, mit denen Impresari und alle Beteiligten des Opernbetriebes zu
kémpfen hatten. Zwar haben die neueren technischen Errungenschaften wie das
Eisenbahnnetz und die Telegrafie eine Vereinfachung und Erleichterung der
Kommunikationswege gebracht, gleichzeitig aber zu einer algemeinen
Beschleunigung des Tempos der Opernindustrie gefihrt.

Verhandlungen wurden bis ins spate 19. Jahrhundert fast ausschliefdlich tber
briefliche Korrespondenz gefihrt — der Impresario stand in stéandigem
schriftlichen Kontakt mit Sangern, Agenten, Komponisten, Buhnenbildner,
Theatereigentiimern usw. Wenn die Verhandlungen zwischen dem Impresario und
der Instanz, die das Theater leitete, getétigt waren, mussten samtliche weitere
Detaills geklart werden: Das Repertoire an Opern und Balletten, Solisten,
Dekorationen und Kostime und vor allem die finanziellen Konditionen. Die
Korrespondenz begann ca. 1 Jahr bis 9 Monate vor Beginn der jeweiligen Saison.

The whole world of operatic Italy was criss-crossed by this continual
postal traffic, helped by a service that was, by late twentieth-century
standards, extraordinarily regular.?’

%" Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 5.
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Dieser rege Austausch und die Reisebereitschaft waren die Grundlage fur die
rasche Ausbreitung der Unterhaltungsform Oper Uber ganz Italien (und dartber
hinaus):

Tatséchlich bemuhten sich viele Theaterleute darum, das venezianische
Repertoire an die Theater der Provinz zu bringen, und das mit ener
Intensitét, die kaum zuféllig genannt werden kann, sondern im Gegentell
die Organisationskriterien, die das Uberleben des Impresariosystems
garantieren, deutlich werden l&sst. Die regelméldige Zirkulation von
Wiederaufnahmen brachte erhebliche Vorteile: Der eine mehrte dadurch
seine Einklnfte, der andere vermied einen Tell der Produktionskosten. Die
Notwendigkeit und das Funktionieren des Zirkulationssystems begtinstigten
zusétzlich auch das Entstehen neuer Theaterstandorte und die immer
stérkere Verbreitung der Oper [...] Durch die Organisationsstrukturen des
Impresariates gelangte sie praktisch Uberallhin. [...] Die Initiativen der
stadtischen Aristokratie und der Unternehmergeist einzelner Impresari
legten den Grundstein fur die Arbeitss und FUhrungsstrukturen des
Theaterbetriebes und verbanden das Ziel wirtschaftlichen Gewinns mit der
Idee von , Nutzen und Zierde* der Stadt.”®

Wie schnell sich das System der Impresa auch ausserhalb Italiens verbreitete, |asst
sich am Beispiel des Wiener Hoftheaters (Kértnertortheater) zeigen. Bis Mitte des
19. Jahrhunderts wurde der norditalienische Raum von den Habsburgern regiert,
es bestanden also seit den Anfangen der italienischen Oper engste Verbindungen
und ein reger Austausch zwischen italienischen Musikschaffenden und dem

Wiener Hof.

Schon unter der Regierungszeit Kaiser Leopold |. (1658 - 1705) wurde dem
Obersthofmeister, der von Amts wegen auch fir die Kaiserlichen Theater und
Festaufgebote zustandig war, ein Musikdirektor beigestellt, ,,der - gleichsam als
Theaterintendant — das Bindeglied zwischen oberster Theaterverwaltung und den
kunstlerischen Buhnenvorsténden darstellte. Dieses Amt des Soprintendente,
dessen Tréager bisweilen auch Cavaliere Direttore della Cesarea musica, Music-
Oberdirector oder Inspector musicae genannt wurde.“*® Von 1721 bis 1732 hatte
Luigi Prinz Pio von Savoia dieses Amt inne. Interessant ist hierbel auch die
Anmerkung von Otto G. Schindler: ,,Prinz Pio di Savoia, der als Musikkavalier
die Verhandlungen [zur Bestellung Pietro Metastastios als Hofpoeten, Anm. d.

%8 Bjanconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, 1987, S. 33.
# gchindler, Otto G.: Vom bothmischen Schneider zum Impresario des Kaisers, in: Pietro
Metastasio — uomo universale, Wien, 2000, S. 75.
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Verf.] gefuhrt hatte, war schon als Forderer von Metastasios Vorganger, dem
Hofpoeten und —historiker Apostolo Zeno, in Erscheinung getreten.“*° Vor seiner
Bestellung zum Musikdirektor scheint Prinz Luigi also as eine Art ,kaiserlicher
Agent“ aufgetreten zu sein.** 1720, im Jahr vor Beginn seiner Amtszeit war von
Kaiser Karl VI. das Appalto-System fir die Hoftheater eingeftihrt worden, d.h.
mit der Organisation der hofischen Theaterproduktionen wurde ein Impresario
beauftragt.

Bis dahin waren alle fUr das Hoftheater ,, geliferten waaren und arbeithen”
von ,verschiedenen kauff- und handlsleuthen, auch anderen partheyen®
bezogen worden, und der Musikdirektor hatte im Einvernehmen mit dem
Obersthofmeisteramt und der Hofkammer auf der einen und dem
Hofkapellmeister und den dbrigen kunstlerischen Buhnenvorstanden auf
der anderen Seite alle anfallenden Aufgaben zu koordinieren versucht. Da
ein entsprechender Apparat und die erforderlichen Strukturen nicht
vorhanden waren und es insbesondere an effizienter Kontrolle fehlte, hielt
die Hofkammer die Bestellung eines Appaltators fir zweckmassig, der als
eine Art Generadunternehmer (unter Maria Theresia wird er dann
» Entrepreneur” genannt) die gesamte Abwicklung des Wirtschaftsbetriebes
des Hoftheaters (ibernehmen sollte.*

Hier haben wir es zwar nicht mit einem kommerziellen System der Impresa zu
tun, das zu diesem Zeitpunkt in Italien bereits weit verbreitet war, die
Aufgabenstellung — und auch die Probleme — mit denen der Impresario in Wien zu
ka&mpfen hatte, waren jedoch dieselben. Otto G. Schindler beschreibt das Wiener
System der Impresa anhand des Beispieles von Johann Wolfgang Haymerle.
Obwohl es um den Betrieb eines Hoftheaters geht, zeigen sich erstaunliche
Parallelen zum privatwirtschaftlichen Operntheater. So bewegt sich auch hier der
Impresario regelmaldig an der Grenze des finanziellen Ruins — die Produktionen
erweisen sich jewells as wesentlich teurer als veranschlagt, die Zahlungen aus
dem Kaiserhaus erfolgen nachlassig, verspatet bis gar nicht, Konkurrenzdruck

fiihrt zu einem Preiskampf bei der Vergabe der Theaterpacht.®

% Schindler: Vom bdhmischen Schneider zum Impresario des Kaisers, 2000, S. 76.

3L Auf die Form des , dilettierenden Agenten®, der meistens aus dem Adel stammte gehe ich in
einem spéateren Kapitel ein.

% Schindler: Vom béhmischen Schneider zum Impresario des Kaisers, 2000, S. 78.

% Die Bewerber um die Pacht , qualifizierten“ sich vor allem dadurch, indem sie in ihren Offerten
die Mitbewerber unterboten und anpriesen, die Opernsaison mit weniger Budget als der Vorganger
gestalten zu kdnnen. Dies wurde dann zwar ebenso regelmafdig in jeder Saison durch betréchtliche
Nachforderungen aufgrund teurerer Produktionskosten widerlegt, offenbar schien dieses Argument
aber trotzdem entscheidend zu sein (in den letzten Jahren 18sst sich hier, vor allem in der deutschen
Theaterlandschaft, eine Parallele bel der Bestellung eines Intendanten beobachten).
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Haymerle war von 1723 bis 1740, aso 17 Jahre, Impresario der Wiener
Hoftheater. Seine Karriere — die unabstreitbar einen sozialen Aufstieg der Familie
mit sich brachte, weist, mag sie auch auf¥ergewdhnlich scheinen, doch Parallelen
zur Herkunft einiger italienischer Impresari auf: Urspringlich aus einer
bohmischen Schneiderfamilie stammend und vom ,Hoflieferanten® zum
kaiserlichen Impresario ernannt, wurde er am Ende seiner Berufslaufbahn in den
Adelsstand erhoben. Dass ein Schneider zum Theaterunternehmer wurde, scheint
nur auf den ersten Blick ungewohnlich, hat jedoch auch durchaus einen
praktischen Hintergrund. In Italien gibt es mehrere Beispiele fur Impresari, die
auch gleichzeitig Besitzer groRer Kostiimschneidereien waren.® Dies garantiert
eine leichte und problemlose Zuganglichkeit zu den fur die Oper so wichtigen
Kostiimen, bzw. den Materialien daflr, aber auch ein gutes , Nebeneinkommen*
zu den aul¥erst unsicheren Einnahmen als Impresario. Wie Otto G. Schindler
offenlegt, wurden wahrend der Zeit seines Impresariats die Stoffe und andere
Materialen fir Kostiime und Dekoration hauptsachlich aus der Firma Haymerle
bestiickt. Diese — auch fur die kaiserliche Theaterverwaltung — durchaus
vorteilhafte Symbiose dirfte einige Verbindlichkeiten ausgeglichen und auch das

finanzielle Uberleben der Familie gesichert haben.®

% Vgl. Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 18. Ein solcher Impresario war z.B. auch Alessandro
Lanari, auf denich in Kapitel 5.2 dieser Arbeit ndher eingehe.
% vgl. Schindler: Vom bdhmischen Schneider zum Impresario des Kaisers, 2000, S. 100f.
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4 DasEntstehen einer kommerziellen Oper.

Die kommerzielle Oper (oper mercenaria) existiert seit Mitte des 17. Jahrhunderts.
Der Begriff der ,,Opernindustrie* (industria lirica) ist im 19. Jahrhundert in den
Sprachgebrauch eingegangen — parallel zum Industrialisierungsprozess in der
Wirtschaft und Gesellschaft wird hier also auch der Begriff fir die 6konomische
Seite einer Kunstform gepragt. In ihren Forschungen tber die Oper im Venedig
des 17. Jahrhunderts setzen Beth L. und Jonathan E. Glixon die Bezeichnung
»operabusiness’ fur die Entstehung eines Opernmarktes bereits friher ein:

In examining the efforts to transform court spectacle into public
entertainment, we witness nothing less than the invention of a new
enterprise, the opera business.*

Zeitlich bezieht sich das Zitat auf die Mitte des 17. Jahrhunderts, wo in Venedig
die grundlegenden Systeme entstehen, die Opernproduktionen auf kommerzieller
Basis erst moglich machen.

Das Teatro San Cassiano, das im Besitz der Familie Tron stand, war 1636 das
erste Opernhaus, das fur die venezianischen Burger 6ffentlich zuganglich war und
so die Bruchstelle markiert, an der sich die Oper von der rein hofisch-
reprasentativen zu einer 6ffentlichen Theaterform wandelt. Genauso exemplarisch
zeigt sich auch hier schon die Schwierigkeit und Fragilitdt des Opernbetriebes. Es
sind wenige Dokumente und Vertrdge aus dieser Zeit erhalten — in der ersten
Spielzeit wurde jedoch Andromeda von Benedetto Ferrari/ Francesco Manelli
produziert. Die Opernkompanie bestand aus 6 Sangern, dem Komponisten und
dem Librettisten. Zusétzlich wurde der venezianische Tanzer und Choreograph
Giovanni Battista Balbi engagiert, um die Opernvorstellungen mit Balletten zu
erganzen. Ab 1638 wurde das Theater von einer neuen Kompanie unter der
Leitung des Komponisten Francesco Cavalli gemietet — ein Beispiel fir den
Typus Impresario, der aus dem kinstlerischen Bereich kommt, wohl auch mit der

Motivation, eigene Werke zur Auffiihrung zu bringen. Kennzeichnend fir diese

% Glixon, Beth L. u. Jonathan E.: Inventing the business of Opera. The Impresario and his world
in Seventeenth-century Venice, New Y ork, 2006, S. viii.
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Periode ist, dass die einzelnen Impresariate kaum langer als eine Saison dauern.
Die neue Unterhaltungsform Oper wurde rasch sehr beliebt: um 1642 gab es
bereits drei weitere offentlich zugangliche Opernhduser in Venedig: San Moisgé,
SS Giovanni e Paolo und das Teatro Novissmo (das nur kKurzzeitig existierte).
Um 1650 wurde auch das Teatro San Aponal, vormals ein Komddienhaus als
Operntheater bespielt*’— dies bedeutete eine groRe Konkurrenz fir die einzelnen
Kompanien — es ist aber auch eines der grundlegenden Kennzeichen fur die
Herausbildung eines Marktes. Paralell dazu steht die rasche Verbreitung der Oper
als offentlich zugangliche Unterhaltung auch in anderen Stadten Italiens gegen
Ende des 17. Jahrhunderts.

Die Oper wird rasch zur Modeerscheinung. Allein in Venedig existierte zwischen
1630 und 1680 eine Vielzahl verschiedener Thesater, die als Opernhduser genutzt
wurden. Manche dieser Hauser wurden nur wenige Jahre bespielt und
verschwanden dann wieder von der Bildflache. Einige Beispiele seien hier

angefuhrt:

Teatro San Cassiano: erbaut 1581 — al's Oper bespielt ab 1636

Teatro Novissimo: erbaut 1640, wurde nur bis 1647 bespielt, dann abgerissen.
Teatro San Aponal: um 1635 erbaut, von 1650 bis zur Schliefdung 1665 als Oper
bespielt.

Teatro San Luca: 1622 erbaut, ab 1660 als Oper bespielt

SS Giovanni e Paolo: erbaut 1630, ab 1640(?) als Oper bespielt

San Moisé: erbaut 1620, ab 1647 a's Oper bespielt

Nicht nur in Venedig, auch in anderen italienischen Stadten bildet sich schon bald
eine Konkurrenz zwischen der rasch wachsenden Anzahl von neuen
(Opern)theatern heraus, die fir die nachsten zwei Jahrhunderte eines der
kennzeichnenden Merkmale der Opernindustrie ist, und in der sich eigene
Konventionen und  Fihrungsstrukturen  entwickeln, um in  diesem

unternehmerischen Umfeld zu Uberl eben.

37vgl. Glixon: Inventing the business of Opera, 2006, S.67ff.
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Der Wandel der Oper zur dffentlichen Unterhaltung mit kommerziellem Aspekt
brachte auch eine Veranderung der beruflichen Mdoglichkeiten von Frauen mit
sich. Die musikalische Ausbildung zéhlte zwar zur grundlegenden Erziehung von
Frauen, doch war es nicht Ublich, eine Karriere als professionelle Séngerin, die
offentlich auftrat, einzuschlagen, da dies mit einem zweifelhaften Ruf einherging
und gesellschaftlich nicht angesehen war. Die Kirche im 17. Jahrhundert sah
»women performers as endangering both their own morality and that of their male
spectators'.*® In Rom verbot ein kirchlicher Bann bis 1798 Frauen den Auftritt an
rémischen Bihnen. Die Moglichkeiten waren aso vorrangig auf ein Engagement
an einem Firstenhof beschrankt. Trotzdem war eine Karriere al's Sangerin eine der
frihesten Mdglichkeiten fur eine Frau, ein selbstandiges Einkommen zu erhalten
und so ein — zumindest teilweise — unabhéngiges und selbstbestimmtes Leben zu
fuhren. Die in Rom anséssigen und ausgebildeten Sangerinnen — die in dieser Zeit
as die Besten gaten — hatten aufgrund dieser Beschrankungen nur die
Moglichkeit sich anderorts ein Engagement zu suchen, viele der frihen
» Primadonnen” fanden in Venedig eine neue Heimat, in der sie als Kunstlerinnen
im Mittel punkt des Interesses standen und so ein neues Frauenbild pragten:

Public operain Venice put this new class of women singersin the spotlight,
for better or for worse. [...] The role of women singers themselves,
therefore, was particularly critical: it was through their voices [...] that
many notions about gender and sexuality were disseminated to Venetian
audiences. Opera also changed the lives of the women who chose to
perform it, perhaps even more than for male singers of this time: a select
few, through their special appeal to the public, earned enormous sums and
achieved the status of “diva’.*

% Glixon: Inventing the business of Opera, 2006, S.174.
% Ebenda, 2006, S. 175.
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5 Herausbildung eines Marktes

Mit der raschen Zunahme der Beliebtheit der Oper entstand ein Markt, auf dem
sich fur viele Personen — auch auf3erhalb des kinstlerischen Bereiches —
vielseitige neue Betétigungsfelder ertffneten. Die Oper entwickelte sich bald zum
florierenden Wirtschaftszweig.

Vom Standpunkt der Veranstalter und Produzenten aus gesehen, bedeutete
die Oper in einer Phase wirtschaftlicher Stagnation eine in jedem Falle
eintragliche Investition, sai es nun, was Gewinn, sai es, was das Offentliche
Ansehen betraf. Man kdnnte sogar behaupten, dass der Bau von Theatern
und der Aufbau von Opernunternehmen ene der wenigen
Kapitalinvestitionen einer zéh an den Ertragen aus Grund und Boden
festhaltenden Gesellschaft gewesen sei.

[talien war im 18. Jahrhundert ein armes Land, in dem sich fur weite Teile der
Bevdlkerung, besonders abseits der Stadte, nicht viele Méglichkeiten boten, einen
Lebensunterhalt zu verdienen — das Theater war eine davon. Innerhalb dieses
Arbeitsfeldes gab es jedoch grof3e Abstufungen:

Der Arbeitsmarkt fur den Bereich Operntheater war alles andere as
homogen. Der schwéchere Teill der Arbetskrdfte, dh. die
Orchestermusiker, die Chorsénger, die Maschinenmeister und die anderen
Theaterbediensteten hatten eigene Korporativ- und Gewohnheitsrechte,
erhielten aber auch sehr niedrige Lohne. Insbesondere nach 1820
versuchten die Impresari immer wieder, diese bescheidenen Rechte
abzuschaffen und die Gesetze des freien Arbeitsmarktes einzufiihren. Diese
Berufsgruppen konnten sich jedoch oft erfolgreich dagegen wehren. Den
Solisten gegenuber, die viel mehr verdienten und ihren eigenen
okonomischen Wert sehr genau kannten, verhielten sich die Impresari
hingegen nach den Regeln der freien Marktwirtschaft.**

In der Folge bildeten sich in Itaien schon sehr frih Vereinigungen von
Arbeitnehmern heraus (besonders im Bereich der Orchestermusiker), die man als
eine frihe Form von Gewerkschaft bezeichnen kdnnte. Ziel war die Durchsetzung
von grundlegenden Rechten am Arbeitsplatz, aber auch, den Mitgliedern eine

Absicherung (z.B. eine Altersversorgung) zu bieten.

“ Bianconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, S. 26.
*! Ebenda, S. 136.
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Am freien Markt des Musiktheaters fanden sich auch viele Personen, die einer
Doppel beschaftigung nachgingen, bzw. mehrere Berufe gleichzeitig ausibten: es
finden sich Librettisten, die im Hauptberuf Rechtsanwélte oder Regierungsbeamte
sind, Biihnenbildner als Architekten/ Zivilingenieure.** Besonders haufig finden
sich solche Doppelfunktionen in der Gruppe der Impresari und Agenten, wie ich

spater noch aufzeigen werde.

Am deutlichsten l&sst sich die Entwicklung der Oper hin zu einem Markt, der
okonomischen Gesetzen unterworfen ist, am Beispiel des Séngerberufes
aufzeigen.

Die Sanger stellten den grofiten Posten bei allen Ausgaben eines
Theaterunternehmens. Sie wirkten unmittelbar auf das Publikum, ihr
Beitrag war fur den Erfolg einer Auffihrung entscheidend; dadurch
erklaren sich, einer elementaren Regel der Marktwirtschaft zufolgen, ihre
horrenden Forderungen. [...] Das Interesse fur die Sénger bewirkte, dass
der ganze Opernbetrieb sich um sie drehte.*

Bevor die Oper zur 6ffentlich zuganglichen Unterhaltung wurde, standen Sanger
im Dienste eines Adelsherren (dem Patron) und konnten auch fir andere Dienste
als,,Musikmachen® herangezogen werden.* Der Austausch von Sangern (z.B. fur
Gastauftritte an anderen Hofen) war Diplomatensache, unter Umsténden auch
Staatsangelegenheit.* Sanger und Musiker wurden aso hnlich wie
» Privateigentum” behandelt: Reisen waren nur mit Erlaubnis des Patrons mdglich,
es waren keine Vertrége oder allgemeine Vertragsrichtlinien vorhanden. Mit dem
Beginn offentlicher Opernvorstellungen und reguldrer Opernsaisonen (nicht nur
Einzelauffihrungen) beginnt sich ein Markt herauszubilden — bereits um 1730
findet man italienische Sénger in Madrid, Lissabon, London, an vielen deutschen

“2 Bianconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, S. 20ff.

* Ebenda, S. 35.

“ Die Patronageforschung ist ein eigenes Gebiet der Geschichtswissenschaft. Als Patronage
bezeichnet man im positiven Sinn die Forderung eines Menschen durch eine wirtschaftlich und/
oder gesellschaftlich Ubergeordnete Person, dem ,Patron“. Diese Patron-Klient-Beziehung wird
von der amerikanischen Patronageforscherin Sharon Kettering wie folgt beschrieben: ,, The patron-
client-exchange was used to create and maintain a personal bond; there was an obligation to
reciprocate; and the reciprocity was disguised and governed by the rules and language of
courtesy.” (Kettering, Sharon: Gift-giving and Patronage in Early Modern France, in: French
History 2, 1988, S. 131.) Seit der frihen Neuzeit war die Patronage Kulturform wie soziale
Institution der stadtischen Lebenswelt und erfiillte eine wichtige Funktion in der Organisation
bzw. d. Strukturierung der Gesellschaft.

5 Vgl. dazu Rosselli: Italian Opera Singers on a European market, in: Italian Culture in Northern
Europe in the eighteenth century, Cambridge, 1999, S. 159 — 171, hier S. 160.
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Furstenhofen und sogar in St. Petersburg und Moskau. Diese vielfdtigeren
Auftrittsmoglichkeiten fuhrten zu einer Lockerung des Patronage-Verhaltnisses
und der Abhangigkeit von Adelsherren, die die Sanger zu , Dienern® machten.
Man konnte sie nun als professionelle Sanger bezeichnen, die ihren
Lebensunterhalt mit Gesangsauftritten bestritten, und nicht mehr als
undifferenzierte Musiker. Ein Gesangdehrer hatte die Maoglichkeit, einen
talentierten Schiler an verschiedensten Orten, nicht nur in Italien, zu empfehlen.
Gegen Ende des 17. Jahrhunderts hatten einige Furstenhdfe eigene Agenten in
musikalischen Zentren installiert, um vielversprechende Talente zu rekrutieren.
Um diesen Zeitraum findet man auch die ersten Agenten erwahnt, allerdings noch
nicht als professionelle Vermittler, sondern eher as ,Informanten® von
Flrstenhofen. Oft wurde diese Funktion von adeligen Vertrauenspersonen des
jeweiligen Firstenhofes oder auch von Diplomaten tibernommen.®® Wichtig ist
hierbei die Feststellung, dass es schon Ende des 17. Jahrhunderts einen
internationalen Informationsfluss Uber aufstrebende musikalische Taente gab.
Rosselli beschreibt dies als. “The impression is not, as yet, of a market but of a

semi-controlled network* .4

Was sind nun die Kriterien, die einen ,Markt* definieren? Rosselli nennt folgende
Bedingungen, die gegeben sein missen:

1 — There should be a substantial amount of both supply and demand at any
onetime: an array of singers and theatres, affording on either side a number
of levels of quality, pretensions and fees, with enough opportunities for
supply to meet demand (and vice versa) at each level.

2 — Payment must generally be in cash, because only cash makes possible
rapid comparisons of value between one sector of the market and another.

3 — Theatres and singers must be able to communicate and singers to move
about readily; news of jobs and singers available must travel fast; in a
complex and dispersed business like opera, a network of go-betweens is
probably needed.

4 — Singers and their employers must both be free from serious non-
economic constraints when they make their choices, contracts must be
explicit and contractual relations governed by ascertainable laws or rules,
with some assurance that these will be enforced, and that disputes over their
interpretation will be settled by means both sides can accept.*®

“ Als Beispiel dazu siehe den auf S. 25 dieser Arbeit erwéhnten Prinz Luigi di Savoia.
“" Rosselli: Italian Opera Singers, 1999, S. 161.
“8 Ebenda, S.162f.
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Diese Faktoren, die sich auf einen europdischen Markt fir italienischen
Operngesang beziehen, bildeten sich laut Rosselli bereits zwischen 1700 und 1750
heraus. Besonders interessant ist hierbei, dass in Punkt 3 als eines der Merkmale
das Vorhandensein eines Netzwerkes von ,,go-betweens* genannt wird: mit diesen
Mittelsmannern sind keine anderen as die Kunstlervermittler, bzw. Agenten

gemeint.

Eine andere interessante Feststellung ist, dass das Vorhandensein eines Marktes
offensichtlich zu einer Speziaisierung in den einzelnen Berufsbildern fuhrt: bel
den Sangern geht diese Professionalisierung z. B. einher mit einem differenzierten

Einsatz der Gesangsstimme und der Spezialisierung in Stimmfacher.

Die lange Friedensperiode, diein Italien ab 1748 (nach Ende des tsterreichischen
Erbfolgekrieges) begann, schaffte die Grundlage fur eine rasche Entwicklung des
Sangermarktes. Inzwischen hatte sich en dichtes Netz von jahrlichen
Opernsaisonen auch in mittelgrof3en italienischen Stadten und Provinzen etabliert,
aber auch auf¥erhalb Italiens, wie z.B. in London, Madrid und St. Petersburg. Bis
ca. 1700 existierte alerdings keine einheitliche Lohnstruktur fir Sénger, die einen
Einkommensvergleich zuldsst. Bezahlt wurden Sénger nicht nur in Bargeld, bis
weit ins 18. Jahrhundert hinein war es auch blich, Ersatzleistungen wie z.B. Kost
und Logis, Reisekosten, Kleidung oder andere Wertgegenstande (z.B. Juwelen) zu
vereinbaren. Dies konnte bis zu einem halben Jahresohn eines Sangers
ausmachen. Eine Einschdtzung des Marktwertes eines Sangers war allerdings erst
zu einem Zeitpunkt moglich, als sich die Barzahlung von Sangern groldtenteils
durchgesetzt hatte — dies war im frithen 18. Jahrhundert der Fall.*

Cash payment went together with the arrival of professional agents who
supposedly worked on artists' behalf and relieved them of a percentage of
their earnings.™

Hier wird zum ersten Mal das Auftreten von professionellen Kinstlervermittlern

erwahnt. Rosselli stellt also einen Zusammenhang fest zwischen der Bezahlung in

9 vgl. Rossdlli, Italian Opera Singers, 1999, S.164f. Dazu wére hinzuweisen, dass diese Praxis
sich auch heute noch teilweise erhalten hat: Bei Gastvertrdgen werden Reise- und besonders
Unterkunftskosten meistens als , Vertragsextra® verhandelt und zum Gesamtwert des Vertrages
hinzugezahlt, was Einfluss auf das direkte Abendhonorar haben kann.

* Ependa, S. 167.
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Geldwert und dem Entstehen des Berufes des Vermittlers. Auch wird hier zum
ersten Mal die Provisionszahlung an den Vermittler angesprochen, ein Indiz, dass

die Vermittlung von Kinstlern zu einem Beruf geworden ist.

Ein weiteres Zeichen, dass die Oper sich zum internationalen Geschéft
entwickelte, ist die Herausgabe von Jahrbiichern der italienischen Opernsaisonen
ab 1764. Sie beinhalteten die meisten nord- und zentralitalienischen Stédte, sowie
wichtige Saisonen nordlich der Alpen. Hauptséchlich dienten sie as Information
Uber Besetzungen und sie wurden regelmal3ig publiziert, bis sie um 1820 von den
Theaterjournalen (die oft von Agenten herausgegeben wurden) verdrangt
wurden.® Diese Jahrbiicher waren demnach eine Art ,casting directory* und
stellen eine sehr moderne Errungenschaft dar, die einen Vergleich innerhalb des
Marktes erst moglich machte und einen Uberblick zulieR3.>

Dies fluhrte zu einer sténdigen Intensivierung und Beschleunigung des
Informationsflusses Uber Sénger, Vertrdge und Opernsaisonen — und zur
Notwendigkeit, schneller zu reagieren, als andere Theater, um sich die
begehrtesten Sanger zu sichern und dem Publikum die neuesten Entwicklungen
prasentieren zu kdnnen.

Exchanges like those between Grimani and his kinsman and the Margrave
and his chosen singer, went on continuously, until professional agents and
directories were needed to keep up with the volume and speed of business.
Physical and postal communications themselves speeded up in the course of
the eighteenth century, again gradually as bridges were built and roads
improved. A journey from Rome to Venice by chaise in 1665 took — in
good weather — twelve days; in the early 1840s, still without railways, it
took half the time.*®

Die Ausweitung, das hohere Tempo und der damit verbundene Aufwand waren
also fur Amateure nicht mehr so leicht zu bewéltigen — es brauchte Personen, die

sich hauptberuflich damit beschéftigen: Agenten und Impresarios. Trotzdem es

*1V/gl. Rosselli: Italian Opera Singers, 1999, S. 167.

°2 Diese Publikationen sind vergleichbar mit den Spielzeitheften und Saisonvorschauen der
Theater heutzutage, oder mit dem Deutschen Bihnenjahrbuch. Auch die Zeitschrift ,, Oper Heute"
gibt jede Saison ein Jahrbuch heraus, in dem genau diese Informationen enthalten sind (allerdings
nicht mit genauer Rollenbesetzung).

%% Rosselli: Italian Opera Singers, 1999, S. 168.
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weiterhin Amateure gab, die sich as Opernproduzenten betétigten, ist eine

deutliche Verschiebung und Gewichtung hin zum professionellen Markt sichtbar.

Ebenfalls zu Beginn des 18. Jahrhunderts bildeten sich klare und einigermal3en
sichere Vertragsbestimmungen heraus, wahrend man Mitte des 17. Jahrhunderts
noch eher einfache Vertrage findet, die vieles unerwahnt lassen. Aus der zweiten
Hélfte des 17. Jahrhunderts sind nur wenige Vertrdge erhalten, aus denen die
Pflichten und das Entlohnungsschema fir die damaligen Sanger hervorgehen.
Beth L. und Jonathan Glixon fuhren in ihrer Untersuchung zur Oper des 17.
Jahrhunderts einige der erhaltenen Vertrége an, die der Impresario Marco Faustini
in den 1750er bis 1760er-Jahren mit Séngern und Komponisten abgeschlossen
hatte und die einen guten Einblick in die damals gangige Praxis ermdglichen.>

Faustini begann bereits im Sommer mit dem Abschluss von Vertragen fur die
kommende Karnevalssaison. Bis das gesamte Ensemble die Vertrége
unterschrieben hatten, konnte es jedoch bis weit in den Oktober — also nur wenige
Wochen vor der ersten Vorstellung — dauern. Diese Zeitspannen sind im
Vergleich zu den heutigen Vorlaufzeiten extrem knapp bemessen und missen
wohl alle Beteiligten unter grof3en Druck gesetzt haben.

Die Vertrége beinhalteten meist folgende Klauseln:

- Das Theater und die Saison fur die der Vertrag abgeschlossen wurde

- die Gage und die Form (bzw. die Termine) der Auszahlung

- diefinanzielle Regelung im Fall einer Erkrankung

- die Pflichten des Séngers (meistens die Aufforderung an allen Proben und
Auffuhrungen teilzunehmen)

- Extras wie Unterkunft und Reisekostenersatz (bel Séngern von auswarts),
Kostime, manchmal wurde den Sangern auch eine Loge zur Verfligung

gestellt, die sie nutzen (z.B. vermieten) konnten.

* Vgl. dazu Glixon: Inventing the business of Opera, 2006, S. 340ff.
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Manchmal wurde in den frihen Vertréagen auch nur das Honorar festgelegt und
keine weiteren Spezifizierungen erwahnt. Auffélig ist auch, dass sich in diesen
Vertréagen noch kaum eine Erwdhnung der Anzahl der zu singenden Vorstellungen

findet, al's auch keine Titel der Opern genannt werden.>

Um 1730 setzte sich langsam eine vereinheitlichte Zahlungsmodalitét durch, die
von vielen Theatern Ubernommen und in den schriftlichen Vertragen festgehalten
wurde: Die Sanger wurden in 4 Raten — den sogenannten quartali — an
festgesetzten Daten vor und wahrend der Spielzeit bezahlt. Auch eine Regelung
fUr den Ausfall einer Produktion durch , hthere Gewalt" (force majeure) existierte
bereits — in diesem Fall wurden die Sénger proportional zu den stattgefundenen
Vorstellungen  entlohnt.®® Ab 1760 existieren gedruckte Vertrage
(Vertragsvorlagen), die diese und andere Konventionen beinhalten, und ab ca
1780 z&hlten gedruckte Vertrége bereits zum Standard.

Um 1800 gab es schon so viele gewohnheitsrechtliche Elemente, dass die
ersten vorgedruckten Formulare in Umlauf kamen; die Impresari und die
Agenten modifizierten sie das ganze Jahrhundert lang, um sie an die
Ergebnisse der Prozesse anzupassen und um ihre Wirksamkeit,
selbstverstandlich zum  eigenen  Vorteil zu verbessern. Die
Vertragseinhaltung und das Gewohnheitsrecht existierten nebeneinander,
und niemand schien daran zu denken, die vielen gewohnheitsrechtlichen
Klauseln in diesem Bereich zu kodifizieren, bis zur Publikation eines
einschlagigen Handbuchs durch Giovanni Valle (Cenni teoretico pratici),
das als Symptom einer neuen Tendenz zu weniger personlichen und mehr
okonomischen Beziehungen zwischen den Vertragspartnern gewertet
werden kann.’

Es gab gewohnheitsrechtliche Konventionen — die sogenannten consuetudine -
die allen so vertraut waren, dass sie nicht gesondert im Vertrag festgehalten
wurden, sondern nur mit der Formel ,,gemél den Gepflogenheiten* vermerkt
waren: Sanger der Hauptrollen durften z.B. in der letzten Saison nicht in einem
Umkreis von 60 Meilen Entfernung vom Theater aufgetreten sein. ,, Innerhalb der
ersten Tage des Monats* bedeutete ,,bis zum 10. einschliefdich; und wenn der

*® Dies ist bei Vertragen fiir Hauptpartien (bzw. bei Gastvertragen) heute nicht mehr denkbar —
wird aber durchaus noch in Saisonvertragen fir Ensemblesdnger so gehandhabt, in denen ein
Sanger nach seinem Stimmfach engagiert wird, und die einzelnen Rollen nicht spezifiziert sind.
Ein Agent heutzutage wird aber auch hier versuchen, ein Vorstellungslimit zu verhandeln.

% Eine , force majeure-Regelung existiert auch heute noch in den Vertragen vieler Opernhauser
und beinhaltet meistens ebenfalls eine anteilige Auszahlung des Honorares.

> Bianconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, S. 133.
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Vertrag besagte, dass der Sanger alle ihm angebotenen Partien zu singen hatte, so
hief3 es nicht, dass er verpflichtet war, Rollen zu Ubernehmen, die fir seine

Stimme schadlich waren.>®

Die moderne Form des schriftlichen Vertrages schitzte die Kinstler jedoch nicht
gegen bankrotte (fahrléassige und zahlungsunfahige) Impresari, die mitten in der
Saison fluchteten und die Sénger unbezahlt zuriicklief?en. Im 18. Jahrhundert
versuchte man daher durch Regierungsmal3nahmen das Opernpersonal vor diesem
»Geschéftsrisiko” zu schitzen: In Venedig wurde um 1753 ein Kautionsgeld
eingeftihrt, dass Theaterbesitzer und Impresari hinterlegen mussten. Im Falle eines
Bankrotts war damit zumindest eine kleine Entschadigung fur die Angestellten
gesichert. Dieses System wurde auch bald von Theatern in anderen St&dten
tibernommen.*® Zu bemerken ware noch, dass es meistens die Starsanger waren,
die es auch im Falle eines Bankrottes schafften, einen Grossteil ihrer Gage zu
sichern: offenbar gelang es ihnen, sich vorteilhaftere Vertragsbedingungen zu
schaffen.

Der soziale Status eines Kunstlers lief3 (und lasst) sich auch an der Hohe seiner
Gage ablesen — vom Choristen Uber Solisten an kleineren Theatern, von
Hoftheater-Séngern  bis zum gefragten Star, dessen Abendgage das
Jahreseinkommen eines Choristen Ubersteigen konnte. Grosse Unterschiede in der
Gagenstruktur gab es auch zwischen den einzelnen Landern: so wurden im 19.
Jahrhundert in London die bekannt hdchsten Gagen bezahlt, um gefragte Sanger
auf die Insal zu holen — welche dies wiederum ausntitzten, um ihren Wert auch auf
dem Kontinent zu steigern.

Solche Gagen sind Anzeichen eines florierenden Markts fur Opernsanger
[...] Ein Markt, der nach Angebot und Nachfrage funktionierte, bedingte
jedoch nicht nur hohe Honorare, sondern [...] auch vergleichsweise
niedrige. Das setzte sich im internationalen Mal3stab fort. Wahrend Adelina
Patti am Ende des [19.] Jahrhunderts in Europa bis zu 10.000 Fr. pro
Vorstellung und in Amerika weit Uber 20.000 Fr. fordern konnte, sang die

%8 Diese Reglements existieren teilweise heute noch, sind allerdings in den einzelnen Vertragen
(bzw. Kollektivvertrégen) festgelegt — auch heute muss ein Sanger, der z.B. an der Wiener
Staatsoper engagiert ist, die Erlaubnis einholen, wahrend der Dauer des Engagements an einem
anderen Theater/ Konzerthaus der Stadt auftreten zu dirfen. Auch fur die Ablehnung von Rollen,
die nicht dem Stimmfach entsprechen, gibt es Reglements.

*vgl. Rossdlli: Italian Opera Singers, 1999, S.169.
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Primadonna im kleinen italienischen Asisi fur 10 Fr. pro Abend (was aber
immerhin noch mehr as das siebenfache eines durchschnittlichen
Tageslohns eines Mailander Arbeiters war). Insgesamt |asst sich feststellen,
dass, nach einem deutlichen Anstieg in den zwanziger Jahren des 19.
Jahrhunderts, zwischen 1830 und ca. 1870 die Solistengagen selbst der
unbedeutenden comprimari sich zwar einerseits auf einem — im Vergleich
zu den Lohnen von Arbeitern — hohen Niveau eingependelt hatten,
andererseits aber ein drastischer Abstand zwischen der Bezahlung von
international gefragten Spitzenkréften und nur regiona erfolgreichen
Sangern lag.®

Dies zeigt, dass in der Opernindustrie durchaus viel Geld zu verdienen war — auch
wenn man, wie ein Agent, nur prozentual an den Honoraren der Kunstler
partizipierte. Gleichzeitig wird dadurch aber auch das Interesse verstandlich, die
Gagen immer noch weiter in die Ho6he zu treiben, da ja ein anteliger
Mehrverdienst damit verbunden war.

Bemerkenswert ist der Wandel der bevorzugten Stimmen: waren es in den
ersten zwei Dritteln des 19. Jahrhunderts die Sopranistinnen, die die
hochste Gage erhielten, so waren es im letzten Drittel die Tentre.
Altistinnen und Bassisten erhielten, als Faustregel, im Verlauf des ganzen
Jahrhunderts niedrigere Gagen als Soprane und Tenore.*

Man kann also behaupten, dass es ab Ende des 18. Jahrhunderts der Markt war,
der die Karriereentwicklung von Sangern und das Opernmanagement bestimmte
und nicht mehr herrschaftliche Willkir (obwohl auch dies noch vereinzelt
vorkommen konnte: vor allem in den deutschen Furstentimern konnte sich das
alte System noch bis in Mozarts Lebenszeit hinein haten). Die Bezeichnung
.Kammersanger hatte sich von einer Berufsbezeichnung, die en
Abhéngigkeitsverhaltnis darstellte, zu einem reinen Ehrentitel entwickelt, der an
,verdiente* Sanger verliehen wird.®? Mitte des 18. Jahrhunderts verhandelten
Sanger (und ihre Agenten) hauptséchlich mit den Impresarios Uber ihre Vertrage.
Damit wurden die Sanger zu Angestellten des Impresarios fir eine Stagione. Auch
der Impresario selbst war oft nur fir eine Saison beauftragt. Sie hatten also allen

Grund, nach rein finanziellen Gesichtspunkten zu agieren, die ihnen as

% \Walter, Michael: Die Oper ist ein Irrenhaus. Sozialgeschichte der Oper im 19. Jahrhundert,
Stuttgart, 1997, S. 161.

®' Ebenda, S. 162. Diese Struktur ist — mit Ausnahme weniger einzelner Sénger - vergleichbar
auch mit der heutigen Situation auf dem Sangermarkt.

%2 Der Titel , Kammersanger* existiert auch heute noch in Deutschland und Osterreich, er wird fiir
~besondere Verdienste" verliehen und stellt quasi ein ,, Statussymbol“ fir Sanger dar.



40

Individualperson den grofdten Vortell (bzw. Gewinn) brachten. Loyalitét
gegentiber einer Ingtitution spielte bei der Kurzlebigkeit des Geschéftes eher
weniger Rolle.

Allerdings war die Realitdt des Marktes eher profitabel fur erfolgreiche Kinstler

— adso solche, die mit dem Tempo und den Anforderungen des italienischen
Operngeschehens Schritt halten konnten, in der eine Saison nahtlos in die andere
Uberging. So findet man auch bereits frih (Mitte des 18. Jahrhunderts) Zeugnisse
Uber die Opfer dieses Marktes.

» 1T the price of patronage was submission to the great, the price of market freedom
was insecurity and, for singers of no more than average attainments, constant
downward pressure from competition in an overcrowded trade“.®® Diese
Feststellung von Rosselli, die er fur den Sangermarkt des 18. Jahrhunderts trifft,
mutet auch in der heutigen Zeit sehr modern an und hat — in Zeiten
wirtschaftlicher Rezession — wieder vermehrt Gultigkeit. Das Angebot auf dem
Sangermarkt — vor allem durch die Offnung der Oststaaten und die Erweiterung
der EU, sowie auch des asiatischen Raumes — ist weit groR3er, as die Nachfrage
und die zur Verfigung stehenden Stellen. Es handelt sich also auch heute beim
Sangermarkt — mit Ausnahme des Starsystems — um  enen sogenannten
» Kaufermarkt”.

% Rosselli: Italian Opera Singers, 1999, S.171.
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6 Der Impresario als zentrale Figur innerhalb des

Produktionssystems

Die Oper stand im Italien des 19. Jahrhunderts im Mittelpunkt des
stadtischen Lebens. Der wichtigste Mann im italienischen Opernbetrieb des
19. Jahrhunderts [und auch des 18. Jahrhunderts, Anm. d. Verf.] war
zweifellos der Impresario: er organisierte die Spielzeit, den taglichen
Opernbetrieb, er verhandelte mit Komponisten tber neue Werke, engagierte
die Sanger, hidt den Kontakt zu regierungsamtlichen Stellen (wie der
Polizes und Zensurbehtrde) und war sowohl diesen wie auch dem
Publikum fdr den ordnungsgemal3en Ablauf der Spielzeit verantwortlich.
Dabei trug er ein hohes personliches Geschaftsrisiko.**

Innerhalb der Literatur existieren zwar auch Meinungen, die dem Impresario keine
derart exponierte Position zugestehen®, fest steht aber, dass der Impresario sich
an der zentraen Schnittstelle des Produktionssystems Oper befand und
entsprechend den lokalen gesellschaftlichen und politischen Gegebenheiten mit
mehr oder weniger Macht bzw. Handlungsspielraum ausgestattet war.

Das Theaterunternehmen in seiner typischsten Form verkorpert die Figur
des einzelnen Impresario. Chroniken, Tagebicher, Archivquellen und
Briefe schildern ihn als eine seltsame, manchmal pathetische Gestalt, as
einen Strategen des Theaters, in dauernden Geldproblemen befangen,
Uberladen mit Schulden, geplagt von seinen Glaubigern, getduscht von
seinen Schuldnern und haufig zermirbt von der Komplexitdt des
Finanzierungssystems im Operntheater, das ihn nicht selten dazu zwingt,
Bankrott zu erklaren. Dieses gewohnte farbige und theatralische Bild
verlangt, etwas zurecht gertickt zu werden. Ein Widerspruch ergibt sich vor
alem aus dem Umstand, dass finanzielle Probleme, gesetzliche
Schwierigkeiten, Sangerlaunen, unpunktliche Komponisten,
zahlungsunfahige Logenmieter und ein undiszipliniertes Publikum nicht
ausreichten, eine Legion von Personen verschiedenster sozialer und
beruflicher Herkunft davon abzuhalten, diesen Beruf auszuiiben.®

Wer waren also die Personen, die sich dieses Unternehmen (die Impresa im
eigentlichen Sinne des Wortes) zutrauten, und damit auch das — sehr reale —
Risiko des personlichen finanziellen Ruins in Kauf nahmen? Was waren die
Eigenschaften, die jemanden dazu beféhigten, den enormen Organisationsaufwand

% Walter: Die Oper ist ein Irrenhaus, 1997, S. 9.

% vVgl. dazu Toelle: Oper als Geschift, sowie Bianconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der
italienischen Oper.

¢ Bianconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, S.30.
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einer Opernspielzeit zu bewdltigen? Bel Rosselli findet sich folgende treffende
Charakterisierung:

Precisely because the impresario was a go-between, a fixer, opera impresa
was seldom a distinct profession. A man who could fix an opera season
could fix alot of other things.®’

Die grundlegende Feststellung hierbei ist, dass ,, Impresario” als kein eindeutiger
Beruf bezeichnet werden kann, Rosselli beschreibt ihn an anderer Stelle auch als
,profession of sorts*®, wahrend Michael Walter folgende Formulierung findet:

Impresario zu sein, war weniger ein Beruf mit festem Berufsbild (und
schon gar kein , Aushbildungsberuf*), es war eher eine Gelegenheit, die
irgend jemand im Laufe seines L ebens ergriff.®

Das Charakteristikum, dass eben keine professionelle Grundlage fur den Beruf
des Impresario existiert, gilt ebenso fur den Beruf des Agenten. Viele der
Eigenschaften und Aufgaben sind austauschbar und wie ich an einigen Beispielen
aufzeigen werde, sind es oftmals ein- und dieselben Personen, die im Laufe ihres
Berufslebens sowohl den einen, als auch den anderen Beruf ausgeiibt haben.
Dieses Phanomen des ,, Seitenwechsels® |&sst sich bis heute in den Karrieren von
Opernschaffenden beobachten. Daraus den Schluss zu ziehen, dass sich der eine
Beruf (Agent) aus dem anderen (Impresario) entwickelt hat, ist jedoch falsch. Es
lasst sich historisch belegen, dass beide Berufe seit den Anféangen der
Opernindustrie nebeneinander existiert haben.

Besonders in der Frihzeit der Opernindustrie wird die Tétigkeit als Impresario
haufig noch neben dem eigentlichen Beruf ausgelibt:

Fir manche war die Betétigung als Impresario ein ,, Vergnigen®, in das sie
ihren Reichtum investierten (v.a. Adelige); fir andere eine ren
professionelle Tétigkeit, fur die ein anderer fester und dauerhafter Beruf die
finanzielle Basis bildete.”

%" Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 33.

% Ebenda, S.17. Der Begriff of sorts lasst sich nicht direkt ins Deutsche (ibertragen, er hat im
Englischen eine Doppelbedeutung, die in beider Hinsicht auf den Beruf des Impresario zutrifft. Of
sortsist heutzutage ein etwas abwertender Begriff. In England war der Begriff profession auf ganz
bestimmte Berufsstdnde eingegrenzt: die Kirche, das Rechtssystem, das Auf3enministerium,
Staatsheamte, Medizin, die Armee etc. Auf keinen Fall bezog er sich auf Wirtschaft und Handel.
Die Formulierung bedeutet also einerseits, Impresario zu sein ist fast eine richtige profession (wie
Mediziner oder Pfarrer), andererseits, dass es ,,gerade noch”, ,,eine Art von" Beschéftigung ist.

% Walter: Die Oper ist ein Irrenhaus, 1997, S.13.

" Bianconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, S.30.
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Auffallend ist, dass der Opernbetrieb eine Art ,,sozialen Schmelztiegel“ darstellte,
dessen Berufsfelder nicht so eng an die Zugehorigkeit zu einer sozialen Klasse
gebunden waren wie in anderen Bereichen, auch wenn sich durchaus
Familientraditionen verfolgen lassen. Fir viele Personen bot die Opernindustrie
Karrieremdglichkeiten und einen sozialen Aufstieg, der ihnen auf anderem Weg
nicht moglich gewesen wére. Dies erklart auch die vielfdltige Herkunft der
Impresari, die vom Aristokraten bis zum Fischhandler und Glicksspiel-

unternehmer reicht.”

Es gilt aso: ,Fast jedermann konnte Opernimpresario werden“.”> Trotz des
unterschiedlichen sozialen Hintergrundes lasst sich allerdings eine grundlegende
Gemeinsamkeit beobachten: ,Alle Impresari verflgten Uber eine personliche
Verbindung mit dem Theatergeschaft, die ihnen den Erwerb des nétigen

Fachwissens und das K niipfen von Beziehungen erméglicht hatte*.”

6.1 Herkunft der Impresari

Allgemein lasst sich die Herkunft der Impresari in dre  Gruppen

zusammenfassen: ™

Kunstler und Ex-KUnstler, z.B. Musiker, Sanger, Tanzer oder Choreografen, die
sich nach dem Ende ihrer aktiven Karriere als Impresari engagierten. Auch
Komponisten, wie z.B. Francesco Cavalli, betdtigten sich zeitweise als

Impresario.

Personen aus der ,Upper Class*, bzw. der Aristokratie mit entsprechendem

finanziellem Hintergrund.

™ Der Impresario Vincenzo Jacovacci (1811 — 1880) war urspriinglich Fischhéandler, Domenico
Barbaja (1778 — 1841), einer der erfolgreichsten Impresari des frilhen 19. Jahrhunderts begann as
Kellner und Glicksspielunternehmer.

2 Rosselli: Opera Industry, 1984, S.16.

" Toelle: Oper a's Geschaft, 2007, S.20.

" vgl. Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 17ff und Walter: Die Oper ist ein Irrenhaus, 1997, S. 13.



44

Per sonen aus dem Birgertum (in Italien eher dem Kleinblrgertum entsammend,
wahrend sich in Frankreich vermehrt Impresari aus der gehobenen Bourgeoisie
finden). Aus diesem Bereich sind einige der bedeutendsten Impresari
hervorgegangen, die mal3geblich das Operngeschehen des 19. Jahrhunderts in
Italien beeinflussten. Diese Gruppe lasst sich hauptséchlich in folgende
Berufsgruppen unterteilen:

- Geschéftdleute

- Agenten und Journalisten”

- Glucksspielunternehmer

6.1.1 Kunstler und Ex-K Unstler

» 1he ex-singers had mostly failed or had had undistinguished careers: if they had
been successful and had managed their earnings sensibly they would not have
needed to be impresari.“’® In Ausnahmeféllen oder Notfdlen traten diese
Impresari auch noch selbst auf. Als Beispiel sei hier der basso comico Carlo
Cambiaggio angefuhrt, der sich zwischen 1830 und 1840 als Impresario betétigte,
wahrend er selbst noch as Kinstler aktiv war und an mittelgrof3en Hausern
auftrat. Er war der Leiter einer Opera-buffa-Gruppe und beendete seine Karriere
asAgent.”

Choreografen blieben "négher" an ihrem alten Arbeitsgebiet - die organisatorischen
Fahigkeiten, die man benc¢tigte, um die zeitgemdl3en Ballette mit ihren
Szenenwechseln und Massen an Statisten auf die Bihne zu bringen, waren

dieselben, die man im Management bendtigt.

Ebenso war es fur Buhnen- und Kostimbildner, sowie den Eigentimern von
Kostimwerkstétten nahe liegend, sich as Impresario zu betdtigen. Sowohl
Szenerie als auch Kostiime hatten einen hohen Stellenwert. Der Vertrag eines

Impresarios verpflichtete ihn in dieser Hinsicht zu grof3tmoglichem Prunk - in den

> Auf den Begriff des Journalisten, wie er hier gebraucht wird werde ich in Kapitel 6 dieser Arbeit
naher eingehen.

"® Rosselli: Opera Industry, 1984, S.18.

" Ebenda
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fuhrenden Theatern sollte moglichst ales neu und aus teuren Materialien (z.B.
Samt und Seide) sein. Der Chef einer Kostimwerkstétte wurde oft a's capitalista
di vestiario bezeichnet - es war nicht ungewohnlich fur ihn, anzubieten, eine
Saison zu tbernehmen und im Gegenzug dazu, auf seinen eigenen Kostimbestand
zurtickzugreifen. Dies konnte soweit gehen, dass eine bestimmte Oper fir den

Spielplan ausgewahlt wurde, da die Ausstattung daf ir gerade verflgbar war.

6.1.2 Personen ausder , Upper Class’

In der Mitte des 18. Jahrhunderts, war es die tbliche Praxis an einigen fihrenden
Theatern (z.B. in Turin, Mailand und Bologna) - dass eine Gesellschaft
(associazione) von Adeligen als Impresari agierte und ein Direktorat fur die
Saison auswahlte. Im La Pergolain Florenz war die Impresa bis in die 1750er oft
in den Handen eines oder mehrerer Adeligen. In Venedig oder anderen
norditalienischen Stédten wie Modena, besallen einzelne Adelsfamilien Theater
und beteiligten sich aktiv an den laufenden Saisonen. In einzelnen Féllen, in
denen Mitglieder der Oberschicht Séngerinnen oder Ballerinen als Geliebte oder
Gattinnen hatten, spielte sicher auch ,privates Interesse” bei der aktiven

Ubernahme eines Impresariates eine Rolle.

Als ein exemplarisches Beispiel s hier die Laufbahn des florentinischen
Impresarios Luca Casimiro degli Albizzi (1664 — 1745) angefthrt, der tber 20
Jahre die Geschicke des Opernhauses La Pergola leitete und so zu einer der
einflussreichsten und anerkanntesten Personlichkeiten der frihen Opernindustrie

wurde.”®

Luca Casimiro degli Albizzi war 53 Jahre alt, as das Teatro La Pergola im Jahre
1718 wiedererdffnet wurde. 1721, im Alter von 57 Jahren, Ubernahm er sein erstes
Impresariat an diesem Theater und stieg damit zu einem ungewohnlich spéten
Zeitpunkt in seinem Leben ins professionelle Operngeschéft ein. Luca Casimiro,

wie auch sein Vater, hatten sich durch die engen Beziehungen zu Prinz Ferdinand

8 vgl. Holmes, William C.: Opera observed. Views of a Florentine impresario in the early
eigteenth century, Chicago, 1993.
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von Medici, dem toskanischen Herrscher, der in seiner Villa in Pratolino private
Opernspektakel® veranstaltete, Erfahrungen mit der Organisation von Opern
angeeignet. Albizzi représentiert mit seiner Karriere den Ubergang vom
Hoftheater zur kommerziellen Oper. Als Mitglied einer Aristokratenfamilie fand
er den Einstieg ins Opernmanagement am Hoftheater der Medici. Seine
eigentliche Laufbahn und Bedeutung erlangte Albizzi in der 6ffentlichen Oper.
Zwar ist Florenz kein Hoftheater, und der Impresario handelte nach
wirtschaftlichen Motiven, Albizzi stammt aber aus einer wohlhabenden
Aristokraten-Familie und musste sein Leben nicht ausschliefdich durch seine
Einkinfte aus der Opern-Impresa bestreiten. 1737, im hohen Alter von 73 Jahren
trat Albizzi von seinem Impresariat zuriick — wenn auch nur kurz, da er in der
darauffolgenden Karnevals-Saison auf dringendes Bitten der Accademia die
Impresa des Teatro La Pergola noch ein letztes Ma tbernahm. Doch auch danach
blieb er im Opernbereich aktiv:

Albizzi was not totally forgotten, however, for in the remaining years of is
life he kept abreast of events in the operatic world and functioned privately
as a manager for young singers as well as adviser to other impresarios. It
was little more than four months before his death when he concluded his
last contractual arrangements as an agent for one of his clients.*

Wir finden hier also ein frihes Beispiel dafir, dass ein Impresario sich nach
seiner aktiven Karriere im Opernmanagement als Agent betéatigt — wenn auch, wie
im Fall von Albizzi, in einer Art “Mischform” zwischen dem adeligen “ Protegé’,
Zu dessen sozialem Prestige es gehdrte, junge Kinstler zu férdern, und einem
professionellen Kulturschaffenden, der mit dem entsprechenden beruflichen
Hintergrund in der Opernindustrie agiert. Man darf annehmen, dass dies zu einem
Zeitpunkt, in dem die Opernindustrie noch in den Kinderschuhen steckte, nicht
ungewohnlich war, insbesondere, da es Albizzi aufgrund seiner Herkunft und
seines finanziellen Hintergrundes moglich war, als , professioneller Amateur” zu
agieren — wobel Amateur hier im eigentlichen Wortsinn zu verstehen ist, as

jemand, der etwas aus L eidenschaft und nur fir den Lohn der Anerkennung tut.

™ In dem von Antonio Ferri und Ferdinando Galli-Bibiena erbauten Theater wurden u.a. Werke
von Komponisten wie Domenico Scarlatti und Georg Friedrich Handel uraufgefihrt.
8 Holmes: Opera Observed, 1993, S.6.
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Wenn Albizzi also seine Karriere als Agent beendete, ist dies fir mich en
weiterer Beleg, dass die Bereiche ,,Impresario” und ,, Agent* schon von Beginn an
eigenstandig waren — vielleicht aber auch ein Bewels fur die Wertigkeit und
soziale Hierarchie beider Tatigkeiten: der Impresario, der den grofReren Einflussin
der Opernwelt hatte und mehr im Licht der Offentlichkeit stand und der Agent,
manchmal als Beruf der ,Impresari im Ruhestand“, der eher aul3erhalb der
offentlichen Wahrnehmung agierte. Was aber klar hervorgeht ist, dass nicht
letzteres sich aus erstem entwickelt hat, sondern dass beide Téatigkeiten getrennt
gesehen werden muissen, wenn auch fir beides dieselben oder zumindest &hnliche
Erfahrungen und Eigenschaften bent6tigt werden. Ebenfalls ist zu erkennen, dass
der (adelige) Amateur-Agent, der aus , altruistischen” Grinden, ohne finanzielle
Interessen, tatig war, durchaus Anerkennung erhielt, wahrend professionelle
Agenten, die aus kommerziellen Grinden und unter Einbehaltung einer Provision

agierten, oft als,, parasitdr* angesehen wurden und ein schlechtes Image hatten.

6.1.3 Personen ausdem Burgertum

Die Gruppe der Impresari, die nicht aus dem kiinstlerischen Bereich stammen und
somit ,,echte” Unternehmer und Geschéftsleute waren, haben die Entwicklung und

das Bild dieses Berufes Uber die nachsten Jahrhunderte entscheidend geprégt.

Auf die exemplarischen Karrieren von zwel der bekanntesten italienischen
Impresari des 19. Jahrhunderts werde ich im Folgenden néher Bezug nehmen —
beide stammen aus der Gruppe der Geschéftseute: Alessandro Lanari und
Bartolomeo Merelli. Die Auswahl stiitzt sich auf zwel Grinde: Einerseits ist das
Leben und Schaffen dieser beiden Personlichkeiten in der vorhandenen Literatur
gut dokumentiert und erforscht, andererseits fuhrten sowohl Lanari as auch

Merelli neben ihren Imprese einflussreiche Agenturen.
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6.2 Bartolomeo Merdli (1794 —1879)

Er hat die ausgedehntesten Bekanntschaften und Verbindungen mit allen
Theaterunternehmungen und ist daher in der Lage, der Entreprise, die er
unternimmt, die tlchtigsten Krafte zu verschaffen; er wird as schlau,
berechnend und vorsichtig kombinierend geschildert.®*
Bartolomeo Merelli stammte aus der Lombardei, der im 19. Jahrhundert
wirtschaftlich am weitesten entwickelte Region Italiens. Er war der Sohn eines fir
eine Adelsfamilie tatigen Verwalters aus Bergamo und sollte eigentlich Jura
studieren — dies wurde ihm aber verwehrt, da er mit 18 Jahren des Diebstahls
angeklagt und inhaftiert wurde. Zwar wurde er vor Gericht aus Mangel an
Beweisen freigesprochen, der Fall konnte nie ganz aufgeklart werden, aber dieser
Vorfall fuhrte dazu, dass ihm die Juristenlaufbahn verwehrt blieb. Den Kontakt
zur Musikwelt erhielt er durch den Besuch der Musikschule von Bergamo, wo er
den damals noch unbekannten Gaetano Donizetti kennenlernte, fir den er Libretti
verfasste. Daraus entwickelte sich eine langjahrige Zusammenarbeit mit dem
Komponisten, fir den er spéter auch as Agent tatig war. Merelli ging nach
Mailand, wo er in Kontakt mit Theateragenturen kam und bald darauf seine
eigene Agentur grindete. Gleichzeitig betétigte er sich weiter als Librettist fur
Donizetti und andere Komponisten. Die Agententétigkeit von Merelli werde ich
im néchsten Kapitel ndher betrachten. 1828 Ubernahm er mit zwei Partnern
(Antonio Crivelli und Alessandro Lanari) die Impresa der Mailander Scala und
des Teatro LaFenicein Venedig. Ab 1836 Ubernahm er die Impresa der Scala und
des Teatro Cannobiana (das mit der Scala zusammenhing) alleine. In diesem Jahr
ubernahm Merelli auch das Wiener Kérntnertortheater, das er durch einen Partner
— Carlo Balochino — fuhren lief3.

Merelli schaffte, was vielen seiner Impresario-Kollegen verwehrt blieb: er wurde
ein reicher Mann und stellte dies durch eine entsprechende L ebensfiihrung heraus
— er kaufte Landereien, sammelte Alte Meister und hielt sich Rennpferde. Obwohl
er viel Zeit und Geld dafir aufwendete, gelang es ihm allerdings nie, seine
angeblich adelige Herkunft nachzuweisen. Anhand der erhaltenen Korrespondenz

lasst sich ersehen, dass Merelli, im Gegensatz zu der derben Sprache, die im

81 Zitiert nach Toelle: Oper a's Geschéft, 2007, S. 24.
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Theatergeschaft dieser Zeit Ublich war, groRen Wert auf gepflegte

Ausdrucksweise legte.

Im Revolutiongjahr 1848 verlor Merelli, wie viele andere Zeitgenossen, einen Tell
seines Vermogens — aulderdem geriet er in den Verdacht, ein Osterreichischer
Spion zu sein (was ebenfalls nicht bewiesen werden konnte). Man kann aber
annehmen, dass Merdlli as Theatermann und Impresario des Kartnertortheaters
pro-Osterreichisch eingestellt war. 1851 zog sich Merelli auf seine Wiener Impresa
zurlick, die er bis 1859 beibehielt. Von 1861 bis 1863 tbernahm er noch einmal
Imprese in Mailand und Turin, zog sich aber nach weiteren finanziellen Verlusten

in seine Heimatstadt zuriick, wo er relativ verarmt starb.

Die wirtschaftliche Lage hatte sich aufgrund der politischen Veranderungen und
einer neuen Gesetzgebung in Italien in der zweiten Hafte des 19. Jahrhunderts
bereits soweit verschlechtert, dass es fur Impresari kaum mehr moglich war,
Gewinne zu machen. Impresario war zu diesem Zeitpunkt — pointiert formuliert —

ein Synonym fiir ,, Bankrotteur* geworden.®?

Michael Walter bemerkt Uber Merdli: ,Merellis Starke war die
Verhandlungsfihrung; ales was danach kam — etwa die Sorge fur eine attraktive
Auffihrung kimmerte ihn nicht sonderlich, was ihm als Impresario den Ruf
mangelnder Professionalitét einbrachte®.®®* Merelli dachte und handelte also in
erster Linie as Agent und in zweiter Linie as Impresario. Dies macht deutlich,
dass eine Eigenschaft, die bei einem Agenten als positiv und erfolgsbringend
bewertet wird, fur einen Impresario zum Nachteil geraten kann. Rosselli stellt
dazu fest:

His real failing, probably, was glibness. he remained the agent who
assumes that al iswell when the right ,, package” has been put together, and
does not follow through.®*

8 Zum Image des Impresario im 19. Jhdt. vgl. im besonderen Toelle: Oper als Geschéft, Kassel,
2007.

8 Walter: Die Oper ist ein Irrenhaus, 1997, S.15.

8 Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 27.
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In der Tat fuhrte diese Einstellung zu Unstimmigkeiten zwischen Merelli als
Impresario und Verdi und Donizetti, die ihre Werke an seinen Theatern nicht gut
betreut sahen und ihm teillweise die Auffihrung verweigerten — und dies obwohl
beide Komponisten einen nicht unbedeutenden Anteil ihrer Karriere Merelli als

Agenten zu verdanken hatten!

6.3 Alessandro Lanari (1787 — 1852)

“Yet an ideal of the professional impresario did exist. So far as it was embodied in
any one man that man was Alessandro Lanari.”®® — so beschreibt John Rosselli
einen der einflussreichsten Akteure der Opernindustrie zu Beginn des 19.
Jahrhunderts.

Lanari kam aus der Region Le Marche im Osten Italiens. 1819 Ubernahm er seine
erste Impresa in Lucca. Zu diesem Zeitpunkt war er mit der Sangerin Clementina
Domeniconi, die aus einer Theaterfamilie stammte, verheiratet, verlief3d sie jedoch
bald darauf. Auch seine zweite Frau war Sangerin: Carlotta Corazza, die es
allerdings nie zu BerUhmtheit brachte. Um 1820 grindete Lanari seine
Theateragentur und entwickelte ein System von Langzeitvertrdgen mit Sangern,
die es ihm ermdglichte, sie langerfristig und gewinnbringend zu vermitteln. Die
Agentur blieb Zeit seines Berufslebens ein wichtiger Geschaftszweig. Ein zweites
Standbein war die Kostimschneiderei, die Lanari 1823 von einem Florentiner
Impresario Ubernahm — gleichzeitig mit der Aufgabe die Impresa des dortigen
Opernhauses La Pergola zu Ubernehmen. Die Kombination Impresa — Agentur —
Kostimschneiderei bildete eine Art Theaterkonzern, mit dem Lanari in Italien
flachendeckend arbeitete: Rosselli nimmt an, dass Lanari Imprese auch aus dem
Grund annahm, um seine eigenen Sanger und Kostime standig einzusetzen zu
kénnen und damit seine Geschéfte am Laufen zu halten.® Lanari war bekannt
dafir, mehrere Imprese gleichzeitig anzunehmen, in Partnerschaft mit anderen
Geschéftspartnern, die die Saisonen vor Ort leiteten. Dies bedeutete fur Lanari,

stéandig auf der Reise zu sein, um die Kontrolle Uber seine Geschafte und die

% Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 33.
% vgl. ebenda, S. 34f.
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Opernsaisonen nicht zu verlieren. Wahrend seiner Abwesenheit fihrte seine
Schwester die Kostiimschneiderei, ein Neffe begleitete ihn als Sekretar auf seinen
Reisen. Aus zeitgendssischen Berichten wird Lanari als ,rau“, , getrieben* und
»aufbrausend” bezeichnet, der ales bisins kleinste kontrollierte — besonders wenn
es Geldangelegenheiten betraf: dies ist insofern verstandlich, da seine Geschéfte
auf einem komplizierten System von Wechseln beruhte und seine finanzielle
Situation dadurch oft unsicher war und ihn mehrmals in Engpésse geraten lief3.
Nach der Revolution von 1848 — die auch ihm grof3e Verluste einbrachte — wollte
er sich nicht mehr a's Impresario betétigen, sondern seine Geschéfte nur noch auf
die Agentur und die Kostimwerkstatt beschranken, tUbernahm jedoch nochmals

einige Saisonen in Bologna. Lanari blieb bis zu seinem Tod 1852 aktiv.

Uber Alessandro Lanari ist mehr bekannt, als tiber jeden anderen Impresario. Uber
15.000 Sticke seiner Korrespondenz, sind erhalten geblieben sind. Die
Eigenschaften, die Lanari seinen Zeitgenossen Uberlegen machten, waren sein
Wissen und seine Kompetenz in allen Bereichen des Geschéftes, und seine
Aufmerksamkeit fur die szenische Umsetzung der Werke. Lanari war also das,
was man heute als ,, Theatermensch® bezeichnen wirde. Indem er gleichzeitig auf
mehreren Ebenen der Opernindustrie agierte, schaffte er sich eine Art
» Theaterkonzern®, mit dem er europaweit Geschéfte tatigte:

Zu Lanaris Konzern gehorten eine 1823 in Forenz gegrindete
Schneiderwerkstatt mit 30-40 Arbeitern und eine Agentur, an die er (wie
Merelli) die Sanger mit langfristigen Vertrégen band. Dariiber hinaus baute
er ein Vertriebsnetz auf, mithilfe dessen er die Theater — nicht nur die
eigenen — mit Kostimen belieferte und das ihm die sténdige Vermittlung
seiner Sanger garantierte (soweit sie nicht an seine eigenen Theater
verpflichtet wurden).®’

Lanari hatte also aufgrund seiner Lebensgeschichte mehr Verbindungen und
Kenntnisse aus den verschiedensten am Theater wichtigen Bereichen
vorzuweisen, als viele Andere, die die Laufbahn des Impresario einschlugen. Mit
der Theaterschneiderei in Florenz und der Agentur waren zwei fir Impresari
aulZerst wichtige Bereiche abgedeckt. Zu betonen ist hier, dass er sich durch die
Berufe, die er vor seiner Impresariotétigkeit ausiibte, die notwendigen Kenntnisse

8" Walter: Die Oper ist ein Irrenhaus, 1997, S. 16.
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aneignen konnte, die ihn erst zum ,idealen Impresario* werden lief3en. Da die
Agentur, wie bei Merelli, eine grundlegende Rolle in Lanaris Karriere spielte,

werde ich im néchsten Kapitel noch weiter darauf eingehen.

Wie man am Beispiel Lanaris sient, war der Impresario im Idealfall (und im
Gegensatz zum Agenten) also ein ,Generdist”, der sowohl den Bereich der
Administration, as auch den kinstlerischen Betrieb im Griff hatte, er musste
kunstlerisches Versténdnis mit Geschéftssinn verbinden und beide Aspekte in

Einklang bringen.

Anhand der beiden angefihrten Beispiele wird deutlich, dass die meisten
Impresari, die als erfolgreich bezeichnet werden konnen, gleichzeitig Einkinfte
aus anderen Geschdftszweigen bezogen: bei Lanari war dies die
Kostimschneiderei und die Agentur, bei Merelli die Agentur. Dies waren keine
Einzelfdlle, sondern, wie bereits weiter oben erwéhnt, waren Doppel-
beschéftigungen durchaus Ublich.® Somit waren diese Impresari nicht
ausschliefdlich auf die sehr ungewissen Einnahmen aus der Opernimpresa

angewiesen.

Fir den Erfolg eines Impresario war aber vor allem auch die Fahigkeit
ausschlaggebend, ein Netzwerk an Kontakten zu schaffen, die er fir seinen
Vorteil nutzen konnte. Jonathan und Beth Glixon weisen in ihrer Forschungsarbeit
Uber die Oper im Venedig des 17. Jahrhunderts auf die ,, overriding importance of
local and family connections’® hin, die offensichtlich von Anfang an bestimmend
war — und tatséchlich findet sich in den meisten Beschreibungen Uber Impresario-
Karrieren eéine Anmerkung Uber die Bedeutung von solchen Netzwerken bei der

Organisation einer Opernsaison.

8 Als weitere Beispiele konnen hier angefiihrt werden: Domenico Barbaja, der hauptsachlich an
seinem Gliicksspielmonopol verdiente und Marco Faustini, ein Jurist, der neben seinen Imprese in
Venedig Zeit seines L ebens seine gut gehende Kanzlei weiter fuhrte.

8 Glixon: Inventing the business of Opera, 2006, S. xi.
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Ein Impresario war aber auch mit einer hohen Erwartungshaltung konfrontiert,
was seine personlichen und menschlichen Qualitéten betraf. Vorausgesetzt
wurden die ,klassischen Tugenden® wie Anstand, Ehrlichkeit, Loyalitét,
Offenheit. Allzu grof3e Sparsamkeit konnte negativ ausgel egt werden:

[...] die Vermittlerrolle zwischen Kommerz und Oper brachte es aber mit
sich, dass der Impresario trotz der Selbstdarstellung als Geschéftsmann nie
den Anschein erwecken durfte, die Kunst hintan zu stellen und
Entscheidungen nach in erster Linie kommerziellen oder finanziellen
Kriterien zu fallen.®

Eine der Motivationen, diese Gratwanderung zu unternehmen, war — trotz vieler
abschreckender Beispiele — die Hoffnung auf grof3e Gewinne. Toelle nennt auch
die ,Mdglichkeit immenser Einflussnahme*, sowie ,Machtausiibung Uber das
Theatervolk”. Auch Eitelkeit spielte dabei wohl eine Rolle. Und Bianconi stellt
fest:

Trotz der zahlreichen Risiken und der Unsicherheit des 6konomischen
Systems, das dem Impresariowesen zugrunde liegt, missen dabei reae
Gewinnchancen und aktive Bilanzen oder auch andere Formen des
Anreizes vielleicht eher psychologischer oder sozialer Natur bestanden
haben. [...] Wie wére sonst der hartnéckige Fortbestand — etwa zwei
Jahrhunderte lang — eines Berufes und eines Systems zu erkléren, der im
Licht der uns bekannten finanziellen Resultate zu einem raschen
Aussterben verurteilt gewesen ware?

% Toelle: Oper a's Geschaft, 2007, S.22.
°! Bianconi / Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd.4, S.31.



7 Der Agent im 18. und 19. Jahrhundert

Da sich in der bisher erschienenen wissenschaftlichen Literatur wenige bis keine
Dokumente Uber die Lebenswege von Agenten finden und diese Berufsgruppe
bisher nur aus dem Blickwinkel und in Zusammenhang mit Ereignissen um den
Impresario betrachtet wurde, greife ich auf Beispiele aus dem Personenkreis der
Agenten-Impresari zurtick, um meine These darzustellen. John Rosselli hat sichin
seinem Artikel Agenti teatrali nel mondo dell’ opera lirica italiana dell ottocento™
als bisher einziger Wissenschaftler aus historisch-soziologischer Sicht direkt mit
dem Beruf des Agenten befasst. Dartiber hinaus wird in Bianconis Geschichte der

Italienischen Oper im Kapitel , Der Arbeitsmarkt“®

auf die Berufsgruppe der
Theateragenten eingegangen. In meinen Ausfihrungen beziehe ich mich also im
folgenden auf diese beiden Artikel, sowie auf meine eigenen Erfahrungen in
diesem Beruf, die es mir erlauben, Vergleiche aus heutiger Sicht zu ziehen, sowie

fallweise ,, zwischen den Zeilen” zu lesen.

Jutta Toelle stellt in ihrer Studie Uber den Opernmarkt im 19. Jahrhundert fest,
dass viele Impresari gleichzeitig auch als Kiinstleragenten arbeiteten.®* Diese im
18. und 19. Jahrhundert géngige Kombination der Berufe ist insofern nahe
liegend, als die Eigenschaften und Kenntnisse, die man fur die erfolgreiche
Auslibung eines der beiden Berufe bendtigt, nahezu dieselben sind. Wahrend
gesetzliche Bestimmungen es heutzutage untersagen, gleichzeitig als Agent und
Intendant tétig zu sein, war dies vor 200 Jahren nicht nur erlaubt, sondern auch

tblich.*®

%2 Rosselli, John: Agenti Teatrali nel mondo dell’ opera lirica italiana dell’ ottocento, in: Rivista
italiana di musicologia, vol. 17, no.1, Florenz, 1982, S. 134 — 154.

% Das Produktionssystem 1780-1880: Der Arbeitsmarkt. In: Bianconi, Luigi/ Pestelli, Giorgio
(Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd. 4. Laaber, 1987, S. 136 — 151.

 Toelle: Oper a's Geschéft, 2007, S. 21.

% |oan Holender verpflichtete sich, mit der Ubernahme der Direktion der Wiener Staatsoper im
Jahr 1990, seine Agentur aufzugeben. Er verkaufte die Agentur an die OIK, die einzige staatliche
Agentur Osterreichs, die heute nicht mehr existiert. Diese Transaktion brachte ihm in der
offentlichen Berichterstattung starke Kritik ein. Sein Sohn Adrian Holender fihrt heute,
gemeinsam mit seiner Mutter, ebenfalls eine Agentur unter dem Namen ,, Hollaender-Calix".
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Wenn eine Person zwei Funktionen gleichzeitig austibt, ist es wahrscheinlich, dass
es dabei zu Vermischungen und Uberschneidungen kommt. Trotzdem mdchte ich
betonen, dass auch in diesem Fall die Berufe des Impresario und des Agenten
parallel ausgeiibt wurden — und nicht der eine Beruf den anderen bedingt oder aus
ihm hervorgegangen ist. Tatsachlich finden sich 6fter Beispiele, in denen die
Agentur das ,, Erstgeschéft* war, bevor jemand den Beruf des Impresario ergriff.
Die Agenturtétigkeit wurde dann meistens beibehalten und nach der aktiven

Karriere als Impresario wieder aufgegriffen.

Eine weitere Schwierigkeit, den Bereich der Kunstlervermittiung als Beruf
abzugrenzen ist die Tatsache, dass die Vermittlung durch Amateure und die
professionelle Vermittlung lange Zeit parallel existierten. Hier die Grenze
abzustecken ist oft schwierig.

Wie ich in Kapitel 4 dieser Arbeit erwdhnt habe, geht das Auftreten von
professionellen Agenten einher mit der Entwicklung eines Séngermarktes und der
hauptsachlichen Entlohnung der Sanger in Bargeld. Das mal3gebliche Kriterium,
das ich hierbei fur die Bezeichnung ,professionell* ansetzen mdochte, ist die
Vereinbarung einer Provisionszahlung, die fur die Dienstleistung der Vermittlung
fallig wird. Die Entlohnung in Geld ist demnach — wie bei der Berufsgruppe der

Sanger — die Voraussetzung, um eine Tétigkeit als professionell zu definieren.

Gleichzeitig stellte die Einforderung einer Entlohnung fir den Dienst des
Vermittelns einen Grund fur das geringe Ansehen des Agentenstandes dar. Dies
bezieht sich allerdings nicht alleine auf den Bereich der Kunstlervermittiung,
sondern auf Vermittlungsgeschéfte im Allgemeinen und grindet in der Tatsache,
dass in der vorindustriellen Gesellschaft des spéaten 17. Jahrhunderts — also noch
bevor sich professionelle Theateragenturen ausmachen lassen — jemandem, der
seinen Lebensunterhalt bestritt, ohne etwas zu produzieren, der Anschein des
»Parasitdren” anhaftete. Das Bild des ,, Schmarotzers®, der scheinbar mit geringem
Aufwand an den Leistungen derer partizipiert, die er vermittelt, konnte sich lange

hartnéckig halten und ist sogar heute noch vereinzelt in Publikationen anzutreffen.
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Since the late 17th century most of the opera world had been perpetually on
the move, with singers, composers, sometimes impresari flitting from one
town to another: this too helped to make the business of theatrical agents an
amorphous one.*

Etwas Vermitteln und daraus einen Gewinn erzielen (durch den Erhat einer
Provision oder auch einer anderen Gegenleistung) konnte fast jeder, ob
Orchestermusiker, Buhnenarbeiter oder Requisiteur — einfach, indem er jemanden
zu der Gelegenheit verhalf, etwas Geld zu verdienen. Auf der anderen Seite waren
es reiche und/oder adelige Personen, die sich aus privatem Interesse und ohne
dafir Geld zu verlangen als Amateur-Vermittler betétigten und so durchaus viel
zum Entstehen einer Stagione beitrugen. Diese Gepflogenheit, die in Zeiten
hauptsachlich hofischer Opernproduktionen gesellschaftlich zum guten Ton
gehdrte, hat sich weit bis ins 19. Jahrhundert gehalten, als sich die kommerzielle
Opernindustrie bereits durchgesetzt hatte. Im weiteren werde ich mich in dieser
Arbeit nur auf die professionellen Agenten konzentrieren, die die Vermittlung als
ihr Hauptgeschéft betrieben und damit Geld verdienten, die also nicht zu den oben
erwahnten Gruppen der ,, Gelegenheits-Vermittler* zahlen.

Rosselli setzt den Zeitpunkt fur die Herausbildung des Agenten a's eigenstandigen
Beruf mit eigenen, klar definierten Aufgaben und Regeln am Beginn des 18.

Jahrhunderts an: “Though amateur mediation never quite died out, professional

agency came to its own around the turn of the eighteenth century” %’

Ein Rundschreiben einer neu gegrindeten Agentur aus dem Jahr 1827 zeigt klar
die Funktionen auf, die man von einer professionellen Agentur erwarten konnte:

Lo stabilimento di questa societa ha per iscopo principale di assicurare ai
signori virtuosi di musica e ballo ed a qualunque atro artista teatrale i
rispettivi contratti, che saranno colla medesima stipulati, e dalli signori
impresari, nonché ale direzioni de’ teatri, la qualita e quantita degli artisti
che le veranno richiesti. Vi saranno press oil detto bureau impiegate varie
persone di molata capacita[...] onde esattamente informare le direzione ed
imprese del merito degli artisti.”®

% Rosselli: Opera Industry, 1984, S.135.
°" Ebenda, S. 137.
% Zit. nach Rossell: Agenti Teatrali, 1982, hier S. 136f.
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Die hier angebotenen Leistungen sind al so:

- dieVermittlung von Vertragen an Kinstler (Musiker und Tanzer)

- Impresari und Theaterdirektionen erhalten garantiert, Kunstler mit
entsprechender Qualitdt (und in gewinschter Quantitét) vermittelt zu
bekommen.

- Impresari und Theaterdirektionen Uber die ,Verdienste® der Kinstler zu
informieren, sie also Uber die aktuellen Entwicklungen auf dem

Opernmarkt auf dem Laufenden zu halten.

Diese Leistungen beschreiben im GrofRen und Ganzen auch die Kernaufgaben
einer Agentur des 20. Jahrhunderts. Im Folgenden nennt das Inserat noch weitere
Dienstleistungen, die nicht mehr in den Aufgabenbereich einer heutigen Agentur
fallen, damals wohl aber nicht ungewohnlich waren — wie Vorschusszahlungen an
Theaterpersonal  und Zulieferer im Auftrag einer Direktion, sowie

Materiallieferungen.

Die obige Bekanntmachung, die sich auf die ,, Societa Teatrale sotto la ditta Rossi
Maffei e Galeotti“ bezieht, kann als stellvertretend fir das Leistungsangebot der
meisten Agenturen in dieser Zeit gesehen werden. Leiter der Agentur war der
bekannte Agent Gioanni Rossi. Fur die genannten Dienste wurde eine Provision
von 5% fir Italien und 6% fur das Ausland verrechnet. Bemerkenswert daran ist,
dass offenbar auch Vermittlungsdienste auf3erhalb Italiens angeboten wurden —

die Agenten also bereits zu dieser Zeit international tétig waren.

Agenturen siedelten sich naturgemal3 vor allem in den grof3en Theaterzentren an.
Im 18. Jahrhundert war Bologna das Zentrum des Agenturwesens in Italien, hier
befanden sich die wichtigsten und gréften Agenturen. Im frihen 19. Jahrhundert
verlagerte sich das Zentrum des Opernlebens nach Mailand: als Hauptstadt des
napoleonischen Italien waren es die aufwendigen und prachtvollen stagioni der
Scala (die ihren Reichtum durch das Glicksspielmonopol manifestierte), die
Mailand zur Drehscheibe des Opernmarktes machten. Weitere grof3e Agenturen
befanden sich in Venedig, Florenz, Rom und Neapel. Die meisten Agenturen
waren im Viertel rund um die Scala angesiedelt. Die renommiertesten Agenturen
hatten ihre Blros dort, aber viele Geschafte wurden auch quasi ,,auf der Strasse*
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abgeschlossen, z.B. im Cafe dei Filarmonici gegenlber der Scala. Die unterste
und am wenigsten angesehene Klasse der Agenten stellten die sogenannten agenti
volanti dar, die nicht einmal ein eigenes Buro hatten, sondern sich in den Gallerie
Vittorio Emanuele aufhielten, wo sie versuchten ihre Geschéfte abzuschlief2en.

Wie auch fur den Impresario gilt die Feststellung, dass eine Vielzahl der Agenten
einer Doppel beschéftigung nachging. Nicht wenige betétigten sich gleichzeitig as
Impresari, ein anderer Tell fungierte als Herausgeber oder auch Eigentimer eines
Theaterjournals. Eine Agentur bestand meistens aus einer Einzelperson, fallweise
wurde mit Partnern kooperiert, bestenfalls gab es einen Sekretér. Welitere
Téatigkeiten, die sich gut mit einer Agentur vereinen lief3en, war das Betreiben
eines Musik- bzw. Musikalien- oder Instrumentenhandels, oftmals in Verbindung
mit einem Kopistenburo. Auch Giovanni Ricordi, Besitzer eines Musikhandels
und Grinder des bedeutendsten italienischen Musikverlages betétigte sich

zeitweise als Agent — dies allerdings nur al's Nebenberuf.

Auch as sich das Agenturwesen bereits etabliert hatte, haftete ihm noch ein
zweifelhafter Ruf an — einerseits wurden Agenten weiterhin as ,parasitéare
Erscheinung” angesehen, andererseits auch aufgrund der Leichtigkeit, mit der eine
mit dem Theater in Verbindung stehende Personen sich als Agent behaupten
konnten. Dies fihrte zu einem standigen Uberangebot und gnadenloser
Konkurrenz auf dem Markt. Im Gegensatz zur Impresa war fur die Eréffnung

einer Agentur keine Konzession erforderlich.®

Wenn dies moglich war, verzichteten Theaterdirektionen und Impresari lieber auf
die Dienste eines Agenten. Der Grund dafur ist einfach: das Engagement eines

Sangers Uber eine Agentur verursacht mehr Kosten fur ein Theater, als ein

% Eine vergleichbare Entwicklung lieR sich vor einigen Jahren auf dem deutschen Markt
beobachten: Bis 1994 war in Deutschland eine Konzession fir die Eréffnung einer Agentur
erforderlich. Die Vergabe und die Anzahl der Konzessionen wurden durch das Bundesamt fiir
Arbeit geregelt. Mit dem Fall der Konzessionspflicht wurde es theoretisch fir jeden mdglich, eine
(Kinstler)Agentur zu erdffnen. Dies fihrte einerseits zwar zu einer Liberalisierung des Marktes,
andererseits auch zu héherem Konkurrenzdruck und grofRer Kritik aus der Branche. Da fir den
Beruf des Agenten keine zertifizierte Ausbildung existiert und es keine einheitlichen
Uberprifbaren Qualitétsstandards gibt, ist die Befiirchtung berechtigt, dass damit auch unseridsen,
bzw. ,Mdchtegern-Agenten* Mdoglichkeiten verschafft werden, die dem Ansehen der Branche
Schaden zufligen kdnnten.
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»direktes* Engagement. Einerseits féllt Provision an, andererseits wird ein Agent
natUrlich versuchen, die hochstmdgliche Gage zu erzielen. Dies war im 18. und
19. Jahrhundert nicht anders als heute.

Wollte ein Agent erfolgreich sein, musste er sich also méglichst unverzichtbar
machen. Die Notwendigkeit der Zusammenarbeit mit Agenturen entstand
hauptsachlich durch die wachsende Anzahl an Theatern, und die unablassige
Abfolge der Spielzeiten auf einem sich beschleunigenden und dadurch
unuberblickbareren Markt. Spatestens mit Beginn des 19. Jahrhunderts kam es mit
der groRReren Komplexitdt der Aufgaben des Impresario zu einer vdlligen
Trennung der beiden Berufsbereiche. Durch die steigende Nachfrage auf dem
Opernmarkt wdahrend der Restaurationszeit wurde die Organisation einer
Opernspielzeit zu komplex und zu schnelllebig, um auf die Hilfe von Vermittlern

Zu verzichten.

Ein Sanger des 19. Jahrhunderts hatte im Laufe seiner 30jahrigen Karriere
wahrscheinlich mit Gber 40 Theateragenturen verhandelt. Rosselli stellt fest, dass
die Anzahl der Agenturen zwischen 1850 und 1890 standig wuchs. Durchaus
gangige Praxis war es, dass sich zwei Agenten um denselben Vertrag bemihten,
wéhrend der Impresario sie gegeneinander ausspielte. Es galt die Regel: ,,in affari
teatrali chi primo manda il contratto & quello che & ricompensato“!® — eine
Abmachung, die auch heute noch ahnlich gehandhabt wird, wenn (was

vorkommen kann) zwei Agenturen denselben Sanger an ein Theater empfehlen.

Manchmal scheint es sich bei einem solchen Geschéaftsgebaren — das sowohl auf
Seiten des Agenten, als auch auf Seiten des Impresario vorkommen konnte — um
eine pure Machtdemonstration gehandelt zu haben, um Grenzen und

Handel sspielrdume abzustecken.

Als Beispiel nennt Rosselli den Fall des bekannten Agenten Benelli, der im
August 1825 vom Teatro delle Vale in Rom kontaktiert wurde, um fir einige
Sanger Vertrage fur die kommende Karneval ssaison abzuschlief3en. Er war jedoch

100 Rosselli: Agenti Teatrali, 1982, S. 139.
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nicht der einzige Agent der vom Theater damit beauftragt wurde — am Ende
stritten sich drei Agenturen um dieselben Vertrage, bis diese letztlich durch eine
welitere Agentur abgeschlossen wurden. Benelli ging trotz vieler Bemiihungen leer
aus, was folgte, war ein erboster Briefwechsel, der aber keine rechtlichen
Konsequenzen nach sich zog. Benelli versuchte auch weiterhin, in Kontakt mit

dem Teatro delle Valle zu bleiben, als ob nichts geschehen waére.

Wenn Rosselli meint: “a solid impresario or theatre owner was economically
stronger than almost any agent: this helps to explain why agents, though they
drew their commission as a rule from the employee, gave the impression of siding

with the employer”1®

so trifft er mit seiner Beobachtung den Kern der Situation,
drickt dies aber zu vorsichtig aus. Kein Agent konnte (oder kann) es sich leisten,
sich mit der Direktion eines bedeutenden Opernhauses zu verkrachen, immerhin
waren (und sind) diese Theater seine wichtigsten Abnehmer. Wenn Intendanzen
die Zusammenarbeit mit einer Agentur auf breiter Basis verweigern, bedeutet dies
den finanziellen Ruin fir den betreffenden Agenten. So gibt das oben
beschriebene, , rickgratlose” Verhalten zwar keine gute Optik ab, ist aber eine
verstandliche und nachvollziehbare Vorgangsweise. Dass einige Impresari ihre
stérkere Position dabel unbarmherzig ausgenutzt haben, ist ein Verhalten, dass
sich nicht nur in der Opernbranche, sondern allgemein in einem liberalisierten
Markt findet.

Der Markt, auf dem die Theateragenten operierten, war von keiner Norm
geregelt. [...] Es war nicht ungewohnlich fir einen Agenten, zwanzig oder
dreif3ig Briefe schreiben zu missen, um die finfprozentige Provision fir ein
Geschéft zu verdienen, das dann immer noch scheitern konnte. In diesem
Beruf, flr den man nur Feder, Tinte, Hartnackigkeit und Unerschrockenheit
benétigte, schwéchte das Uberangebot die Position der Agenten den
Impresari und Theaterbesitzern gegentiber.’*

101 Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 142.
192 Bjanconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper/ Arbeitsmarkt, Bd. 4., 1987,
S. 149.
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7.1 DasEinkommen des Agenten
7.1.1 Provisionen

Fast das ganze 19. Jahrhundert Uber lag der Ubliche Prozentsatz der Provision
eines Vertrages, der fir einen Solisten in Italien abgeschlossen wurde, bei 5% bis
6% der Gage. Ab 1870 findet man Provisionen von 8% bis 10%, vor alem bel
Vertrdgen fur amerikanische Opernhduser — die den Sangern dartiber hinaus
Honorare zahlten, die weit Uber dem europaischen Durchschnitt lagen.
Provisionen in Italien pendelten sich bei ca. 7% fur Vertrége im Inland und 8%

fUr Vertrage im (europaischen) Ausland ein.’®

Seit dem 18. Jahrhundert war es in Italien dblich, die Provisionszahlung
aufzuteilen: Die Hafte wurde vom Kuinstler Ubernommen, die andere Hélfte
zahlte der Impresario. Dies ist eine Praxis, die auch heute von den meisten
staatlichen Theatern in Osterreich, Deutschland und der Schweiz so gehandhabt
wird. Die Osterreichischen Bundestheater bilden hier eine Ausnahme. Im Laufe
des 19. Jahrhundert wurde die gesamte Provision immer haufiger vom Kunstler
Ubernommen — diese Regelung ist heute fir Theater aulBerhalb des
deutschsprachigen Raumes Ublich. Eine italienische Konvention des 19.
Jahrhunderts, die heute nicht mehr existiert, ist die Aufteilung der Provision des

Kunstlers zwischen Agent und Impresario.

Wenn ein Kinstler seine Provision nicht bis zum Beginn der Saison gezahlt hatte,
konnte der Agent verlangen, dass der Impresario sie vom Honorar des Kinstlers
abzog. Die Praxis des Einbehaltens der Provison wurde im 19. Jahrhundert so
Ublich, dass sie in einige gedruckte Vertragsformulare tbernommen wurde. Auch
diese Regelung hat sich bis heute gehalten: Bei Saisonvertrdgen an staatlichen
Theatern wird die Agenturprovision durchgangig direkt von der Gage des
Kiunstlers einbehaten und vom Theater an den Agenten ausgezahlt. Bel
Gastvertragen, besonders aufRerhalb des deutschsprachigen Raumes, ist die

Einbehaltung der Provision meistens nur mit einer Einverstandniserklarung des

103A genturprovisionen bewegen sich heute in Europa — bis auf wenige Ausnahmeféle — zwischen
10% bis 15% fir Gast- und Konzertvertrége, sowie zwischen 6% bis 10% fir Saisonvertrége.
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Kunstlers moglich, bzw. muss der Agent die Provision dem Kunstler direkt
verrechnen. In den meisten der heute verwendeten Vertragsformulare ist ein
Paragraph inkludiert, der die Agentur nennt, durch die der Vertrag zustande kam,
sowie die Hohe der anfallenden Provision.

Eine weitere Regelung, die von Agenturen heute ebenfalls noch so gehandhabt
und generell auch seitens der Theater akzeptiert und angewendet wird, macht
Rosselli ebenfalls bereits im 19. Jahrhundert fest:

Other printed contracts (drawn up by an agent) stated that if an artist whose
contract had been arranged by the agency made a fresh contract with the
same management, the agency would automatically earn commission on the
new contract even though it had had nothing to do with setting it up. These
changes seem to show agents and impresario drawing closer together.’**

Diese Regelung, die auf den ersten Blick vielleicht “unfair” erscheinen mag — und
von manchen Kunstlern auch heute noch so empfunden wird — begriindet sich in
dem oft sehr grof?en Aufwand, den ein Agent hatte, bevor ein Erstvertrag zu
Stande kam: Verhandlungen, die eine ausgedehnte Korrespondenz nach sich
zogen (siehe oben), konnten sich oft Uber Monate hinziehen — mit dem noch
immer unsicheren Ausgang, ob der Kinstler den Vertrag auch antrat. Die
erwahnte Regelung stellt also eine der wenigen Moglichkeiten des Agenten auf
ein gesichertes und kakulierbares Einkommen dar. Die Regelung der
Provisionsfortzahlung bel einem Re-Engagement des Kinstlers wurde bei
Saisonvertrdgen heute insofern erweitert, als Provisionen nicht langer als zweli
Spielzeiten bezahlt werden.

Die Ausfuhrungen zeigen, dass sich bereits im Laufe des 19. Jahrhunderts klare
Regeln und Konventionen fir das Agenturgeschéft geformt haben, die die Basis

fUr eine professionelle Austibung bildeten.

7.1.2 Journalismus

Eine weitere Einkommensquelle fir einen Agenten des 19. Jahrhunderts, die heute

in dieser Kombination weder Ublich noch legal ist, war die Herausgabe eines

104 Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 144.
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Theaterjournals. In Italien, aber auch in Paris und London, kamen diese
»musikalischen Journale* um 1820 in Mode — und wurden von den gebildeten
Schichten regelrecht ,, verschlungen®:

[...] ma non é facile capirne la funzione centrale nella vita delle classi
istruite, soprattutto prima del 1848. L’ opera lirica in quegli anni non solo
era uno dei pochissimi soggetti sostanzialmente innocui agli occhi dei
governi restaurati. Ma costituiva, come poi avrebbe ricordato Antonio
Ghislanzoni, “la massima preoccupazione della societa colta; eppero il
Pirata, il Figaro, e la Fama erano aspettati avidamente e letti da quanti
sapevano leggere.” 1%

Diese Theaterjournale hatten in der Realitét allerdings weniger mit objektivem
Journalismus im heutigen Sinne zu tun, sondern wurden als eigennitzige
Werbeblétter des Herausgebers — also der jeweiligen Agentur — benutzt.
Einerseits, um die vertretenen Kunstler hervorzuheben, andererseits konnten
damit auch Sénger denunziert werden: um eine positive Erwahnung in einem
Journal zu finden, musste dieses abonniert werden. Dies konnte sogar bis zur
Androhung von , dispiaceri e pubblicazioni odiose*'® gehen, falls ein Sanger (der
die Journale ungefragt zugesandt bekam) die Abonnementgebiihr nicht zahlen

wollte.

Diese Praktiken stellen die negative Seite des Agenturwesens im 19. Jahrhundert
dar. Als Beispiele fur seridse, angesehene und erfolgreiche Agenten mochte ich
nochmals néher auf Alessandro Lanari und Bartolomeo Merelli eingehen, deren
Lebenswege as Impresari ich bereits im vorigen Kapitel beschrieben habe. Beide
waren maldgeblich an der Weiterentwicklung und Internationalisierung des
Agenturwesens beteiligt und agierten mit ihren Agenturen in grof3em Rahmen, der
sich — umgelegt auf die heutige Situation — mit weltweit agierenden

Agenturkonzernen wie IMG oder CAMI vergleichen lief2e.

Merelli und Lanari sahen sich as Kaufleute und Geschaftsméanner; ihre Kinstler
betrachteten sie als eine Art ,,Ware", die man — naturlich mdglichst vorteilhaft —
Svermarkten® musste. Darlber hinaus entwickelten sie zwe  neue

Geschéftspraktiken, die sie als erste Agenten systematisch einsetzten, und die

105 Rosselli: Agenti teatrali, 1982, S. 145.
1% Ebenda, S. 146.
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langerfristige Strategien und eine Planung im gréf3eren Rahmen ermdglichte. Dies
gab dem Agenturwesen eine neue Grundlage, weg vom reinen
Vermittlungsgeschéft hin zu dem, was man heute als Management bezeichnen

wirde.

7.2 Das System der Langzeitvertréage

Der Agent nahm einen (meistens jungen) Kinstler fir ein oder mehrere Jahre
unter Vertrag, zahlte ihm ein regelméatiges Gehalt und vermittelte ihn an die
Theater. Dies brachte fur beide Seiten sowohl Vorteile, as auch Risiken mit sich:
Der Vortell fir den Sanger war die Garantie eines geregelten Einkommens,
unabhangig, ob der Agent ihn an einem Theater unterbringen konnte oder nicht.
Hier zeigt sich das Risiko fur den Agenten: er verpflichtete sich, den Kunstler fur
die Dauer des Vertrages zu bezahlen, ohne Garantie, ihn auch durchgehend
vermitteln zu konnen. Schaffte er es jedoch, einen Kinstler gut zu platzieren —
also den Kunstler zu guten Konditionen an ein Theater zu vermitteln — war dies
fUr den Agenten durchaus sehr profitabel. Wenn der Sanger es dabel zu grof3er
Bekanntheit — und dementsprechend hohen Gagen — brachte, fiihrte das bei dieser
Form des Vertrages oft zum Konflikt mit dem Agenten, der den Differenzbetrag,

der dann weit mehr als den Ublichen Provisionssatz betrug, einbehalten konnte.

Ein weiteres Risiko fur den Agenten konnte sein, dass ein Kinstler seinen Vertrag
an einem Theater nicht antrat — der Agent konnte in diesem Falle belangt werden
und musste eine Kompensationszahlung leisten. Da es bei dieser Vertragsform
jedoch auch zu Missbrauchen kam, wurde sie nach der Einigung Italiens 1860

gerichtlich verboten.

Der Langzeitvertrag war jedoch nicht von vornherein zum Nachtell fur einen
Sanger: besonders fir junge Kinstler am Anfang ihrer Karriere stellte er eine
Chance dar, sich einen Namen zu machen. Einer der beriihmtesten Tenore des 19.
Jahrhunderts, Gilbert-Louis Duprez, der asjunger Kinstler einen solchen Vertrag
mit Alessandro Lanari abgeschlossen hatte, gibt ein positives Urteil dariiber:
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» |-..] me retirait pour un temps donné le souci des affaires, en me livrant aux
mains d’ un home capable de diriger et de soutenir de toutes ses forces un véritable

artiste.” %’

Das erwahnte System von Langzeitvertrégen fur Kinstler stellte eine echte
Neuerung dar, die Uber die reine Vermittlung in der Art ,first come, first serve’
hinausging, eine kontinuierliche Zusammenarbeit anstrebte und auch eine Art von
Karriereplanung ermdglichte (obwohl zu dieser Zeit wahrscheinlich nicht
vordergrundig daran gedacht wurde, der Vertrag diente wohl eher als ene
Sicherheit fUr langerfristige Provisionsgarantien und um Streitigkeiten mit
anderen Agenten zu vermeiden.) Es stellte einen wichtigen Schritt in Richtung
Professionalisierung des Agenten dar, weg vom reinen ,Zufallsgeschéft” des
Vermittelns zum ,Manager”: erst langerfristige Zusammenarbeit ermdglicht ein

gezieltes ,, Management".

7.3 Der Package Deal

Bei dieser Form des Geschéftes stellte der Agent eine gesamte Opern- oder
Ballettkompanie bereit, die bestimmte Werke auffiihrten — er verkaufte also
gesamte Produktionen (inklusive Chor und Orchester) an Theater, die vielleicht
keine eigene Stagione auf die Beine stellen wollten (oder konnten). Heute wére
dies vergleichbar mit dem Bereich des Tournee-Management, den einige
Agenturen und Konzertdirektionen anbieten. Meistens geschah dies fur mittlere
oder kleinere Stadte wie Como, Siena, Bari, Martina Franca oder Spoleto, aber
auch fur Aussenposten des italienischen Opernmarktes in Griechenland (z.B.
Korfu oder Patras). Diese Art des Geschéftes wurde erst durch den stark
expandierenden Opernmarkt und den vermehrten Einsatz eines Repertoires
maoglich, wie dies in Italien ab der Mitte des 19. Jahrhunderts geschah — die
gespielten Opern waren sowohl den Sangern, als auch dem Publikum vertraut.

Dies erleichterte den Verkauf gesamter Produktionen.

197 7it. nach Rosselli: Agenti teatrali, 1982, hier S. 151.
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Der Begriff des Package Deal existiert auch noch im heutigen Agenturgeschéft,
hat jedoch eine andere Bedeutung erhalten: es geht nicht mehr um den Verkauf
einer gesamten Produktion, sondern gemeint ist, dass ein Agent mehrere Kunstler
aus seinem Roster'® bevorzugt (bzw. ausschlieRlich) gemeinsam vermittelt —
vorzugsweise bei der Besetzung der Hauptrollen einer Produktion. Einen eher
negativen Beigeschmack erhdlt der Package Deal bei Anwendung folgender
Taktik: ein Agent vermittelt einen seiner Top-KUnstler nur gemeinsam mit einem
zweiten, weniger bekannten Kunstler, den er auf dem Markt lancieren mdchte —
der aber nicht unbedingt die erste Wahl des Veranstalters oder des Theaters
gewesen wére. Der Agent schliefdt auf diese Weise gleichzeitig zwel Vertrage ab,
die alerdings nur zustande kommen, weil er indirekt Druck auf den Veranstalter

ausubt.

7.4 Der Agent Bartolomeo Merdlli

What is clear is that throughout it [his career, Anm. d. Verf.] he was first of
all an agent, a man concerned with placing artists at maximum profit. He
was one of the few agents to develop a system of giving artists long-term
contracts and then trying to make a profit by selling their services; when he
became an impresario [...] at least one of his partners thought he was too
preoccupied with his other commitments as agent to put his best efforts into
the business.'®

Rossalli gibt hier zu, dass Merelli vor allem Agent und erst in zweiter Linie
Impresario war — auch wenn er historisch heute hauptsachlich as wichtiger
Impresario bekannt ist. Tatsachlich behielt er seine Agentur Uber seine gesamte
Berufslaufbahn bei, wahrenddessen er nicht durchgehend als Impresario tétig war.
Auch hier gilt, wie bei der Karriere Lanaris, dass sein Wissen um den
Sangermarkt und seine Erfahrungen und (ziemlich sicher weitreichenden)
Kontakte, die er as Agent geknUpft hatte, ihm eine wertvolle Basis fir seine
Téatigkeit als Impresario waren — ihn sogar erst daftr qualifizierten. Er hatte sich

seine ,, Sporen® aso als Agent verdient, um als Impresario erfolgreich zu sein.

108 Als Roster bezeichnet man die Liste der von einer Agentur vertretenen Kiinstler.
1% Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 26.
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Auf dem Hohepunkt seiner Laufbahn als Agent, um 1828, schrieb Merelli ca.
8000 Briefe im Jahr. Auch wenn diese exorbitante Menge an Korrespondenz nicht
fur alle Agenten angenommen werden kann, lasst sich daraus doch ermessen,
welcher Bemihungen es bedurfte, um als Agent in einem stark kompetitiven

Umfeld erfolgreich zu sein.

Hier zeigt sich ganz deutlich die Verknlpfung des Beziehungsnetzwerkes. Merelli
vermittelt als AGENT eine neue Oper Donizettis nach Wien. Dass gerade er sich
als Agent fur Donizetti betétigt ist sicher darauf zurlickzufuhren, dass er as
Librettist seit seiner Jugend enge Beziehungen zu dem Komponisten knipfen
konnte und dieser ihm das Vertrauen entgegenbrachte, die Verhandlungen fir ihn
zu fuhren. Gleichzeitig ist er Impresario — die Vermittlung geschieht aber NICHT
aus dieser Tatigkeit heraus. Es ist essentiell, hier diese Unterscheidung zu
machen, da dadurch deutlich wird, wie beide Funktionen paralel ausgelibt
wurden. Hier wird noch einmal die eng verwobene Struktur und maf3gebliche
Bedeutung der Beziehungsnetzwerke deutlich, die eine Unterscheidung der
Vorgénge fur Auf¥enstehende oft schwierig macht.

7.5 Der Agent Alessandro Lanari

Die Lebensgeschichte Alessandro Lanaris als Impresario habe ich bereits in
Kapitel 5.3 dokumentiert. Lanaris Tétigkeit sowohl as Impresario, als auch als
Agent war bereits zu einem frihen Zeitpunkt international ausgerichtet. So hatte
er in Paris gemeinsam mit dem Agenten Lorini eine Filiale seiner Agentur
eingerichtet. Er vermittelte dort Sénger fir mehrere européische Stadte und fur
den sich damals entwickelnden amerikanischen Markt, insbesondere New Y ork

und Havanna.

Dieses Beispiel macht deutlich, wie modern und in welch grof3em geographischen
Rahmen Lanari in Geschaftsdingen dachte und agierte. Er nahm zur damaligen
Zeit ein viel groleres Risko auf sich as heute, wo andere Gesetze und
Geschéftsgrundlagen existieren und man auf eine inzwischen Uber 100jdhrige



68

Erfahrung in der internationalen Zusammenarbeit zuriickblicken kann. Insofern

kann Lanari als Pionier in diesem Bereich bezeichnet werden.

Ein Beispiel fur ein Verhandlungsgesprach zwischen Alessandro Lanari als Agent
und dem Impresario Sanguineti findet sich bei Bianconi: Sanguineti wollte fur die
Fruhjahrssaison 1843 den Tenor Eugenio Musich engagieren, der mit Lanari einen
Langzeitvertrag abgeschlossen hatte. Der Impresario hatte den Tenor schon in der
vorigen Spielzeit engagiert und wollte ihn nun um dieselbe Summe wieder unter
Vertrag nehmen — da der Sanger ,in einem einzigen Jahr nicht so viele
Fortschritte gemacht haben konne, die eine Erhthung der Gage berechtigte®.**°
Lanari antwortete, der Sanger sei entscheidend besser, er gebe sich aber mit
derselben Summe zufrieden — wenn der Sanger auch eine Unterkunft erhalten
wirde. Sanguineti bot daraufhin 200 zusétzliche Franken fur die Unterbringung
an, Lanari wies jedoch darauf hin, dass der Vertrag die Unterkunft der Kinstler
garantiere. Der Sanger wére jedoch bereit 270 Franken als Ersatz zu akzeptieren.
Schliesslich einigte man sich darauf, dass der Impresario doch fir die Unterkunft
sorgen wirde, wenn der Sénger die Reisekosten Ubernahm — allerdings wirde
Musich dann ,, nicht auf eigene Kosten mit der teuren Post reisen und daher spater

gintreffen* 1!

Am Hohepunkt seiner Agententétigkeit hatte Lanari mehr als zehn der fihrenden
Sanger unter Vertrag, darunter Gilbert Duprez, Carolina Ungher, Giorgio Ronconi
und Giovanni Frezzolini. Des Weiteren sechs zweite Sanger und 18 Tanzer, die

einen Vertrag Uber eine oder zwei Saisonen mit Lanari abgeschlossen hatten.

110 Bjanconi/ Pestelli (Hrsg.): Geschichte der italienischen Oper, Bd. 4/Arbeitsmarkt, 1987, S. 149.
1 Ependa, S. 149. Diese Art zu Verhandeln mag eigenartig anmuten — Rosselli vergleicht sie mit
Lorientalischem Fellschen* — ist jedoch eine géngige Praxis, die sich bis heute erhalten hat. Von
meiner Tétigkeit als Agentin habe ich ahnliche Verhandlungsgesprache in Erinnerung. Wichtig
dabel ist alerdings immer das Wissen darum, in welchem Rahmen man verhandeln (bzw.
.fellschen®) kann — dieser kann je nach Theater oder Sénger sehr stark variieren. Diesen
V erhandlungsspielraum abschétzen zu kdnnen und das Wissen darum, wie weit man im Einzelfall
gehen kann, zeichnen einen guten Agenten aus. Obwohl fir AuRenstehende nicht ersichtlich,
bildet dies die Grundlage, damit ein solches System des Verhandelns funktioniert. Das Prinzip ist
Ubrigens gegenseitig, denn auch von Theaterseite ist man auf , Feilschen” eingestellt. Wenn dies
nicht der Fall ist und es um einen bestimmten Betrag geht, der nicht verhandelbar ist, wird dies
auch deutlich gemacht — die Verhandlungsgespréche gestalten sich dann anders und meistens
wesentlich kirzer.
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7.6 Antonio und Alessandro Magotti

Neben Lanari und Merelli mochte ich noch die Magottis (Vater und Sohn) als
Beispidl fur erfolgreiche Agenten erwéhnen. Sie fuhrten von 1820 bis ca. 1900
eine bedeutende Agentur in Bologna. Antonio Magotti war ein Ex-Sanger, dessen
Karriere sich nicht wie erhofft entwickelte. Neben der Sangervermittiung und
anderen Tétigkeiten spezialisierten sie sich auf den Package Deal: die Ausstattung
und die Vermittlung ganzer Kompanien fir kleinere Opernhduser — zuerst in
Nord- und Zentralitalien, spater auch in Suditalien und Griechenland. Damit
erarbeiteten sie sich offenbar einen sehr soliden und vertrauenswirdigen Ruf: Das
Opernhaus in Korfu bestand 1879 auf einer Garantie, dass Impresario, Ensemble,
Notenmaterial und Kostiime rechtzeitig ankommen wirden - Alessandro Magotti
konnte diese geben. Sie beteiligten sich aber auch selbst an diversen Imprese oder
vertraten Impresari, falls diese nicht in Bologna vor Ort sein konnten. Rosselli
beschreibt die Magottis als: , Rather than creative men, they seem to have been
steady and expert packagers*.**? Damit spricht er die fiir einen Agenten wichtige
Qualitét des “packaging” an: einerseits im Sinne des Zusammenfihrens und
Zusammenbringens verschiedener Komponenten einer Produktion, andererseits

der Vermarktung einer ganzen oder Teile einer Produktion.

Magottis Lebenslauf kann als exemplarisch fur eine Agentenkarriere bezeichnet
werden und findet sich @hnlich auch bei einigen Akteuren in der heutigen
Opernwelt wieder: neben dem schon erwadhnten Direktor der Wiener Staatsoper,
loan Holender, wéren hier z.B. noch der Wiener Agent Erich Seitter oder der
Schweizer Glado von May anzufihren, die alle ausgebildete Sanger waren und

danach erfolgreiche Agenturen fihrten.

Welchen Einfluss hatten die Agenten des 19. Jahrhunderts auf die Entwicklung
der Oper in Italien? Rosselli gesteht ihnen hier wenig Spielraum zu — zumindest
was die Lancierung neuer Opern (und deren Komponisten) betrifft:

Merelli as agent arranged for Bellini’s early work Bianca e Fernando to
have a second production at Genoa (partly rewritten) and duly collected his
5 %, but this mattered less to Bellini’ s development than Merelli’s work as

12 Rosselli: Opera Industry, 1984, S. 28.
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the impresario who put Norma on the stage. By the time Bellini had taken
the first few steps in his career he could do without agents [...] but still
needed a manager to put on his operas.*

Hierzu ist anzumerken, dass die Vermittlung von Komponisten traditionell eher
nicht der Bereich war und ist, in dem sich Agenten sehr engagiert haben — dies hat
auch mit der Stellung der Komponisten auf dem Musikmarkt zu tun, die noch im
18. Jahrhundert eine nicht so herausragende war, wie dies im spédten 19.
Jahrhundert der Fall war (was auch bedeutet, dass mit ihnen nicht soviel Geld zu
verdienen war, wie mit Sangern). Mit der Entwicklung des Urheberrechtes
Ubernahmen die Musikverlage die Aufgabe der Vermarktung der Werke der
Komponisten, die sie verlegten. Zum anderen zeigt sich an diesem Beispiel noch
einmal deutlich die Vernetzung und gegenseitige Beeinflussung der einzelnen
Bereiche — Merelli hatte Bellini bereits in seiner Frihzeit als Agent vermittelt,
man darf also annehmen, dass er die Qualitdten Bellinis genau kannte und dies mit
ein Grund war, dass er als Impresario zu einem spadteren Zeitpunkt den

Komponisten engagierte.

Grossen Einfluss hatten Agenten aber schon immer auf die Entwicklung von
Sangerkarrieren: ,To nearly all singers, on the other hand, agents were
indispensable [...] because on a growing and hurried market like that of
nineteenth-century Italian opera, there was a need for a crowd of
intermediaries’ . ™*

Diese Aussage Rossellis trifft auch fur den heutigen Opern- bzw. Sdngermarkt zu
— es gibt keinen heute berihmten und weltweit erfolgreichen Sénger, der es ohne
einen Agenten bis an die Spitze gebracht hétte. Das gilt fur die Stars des 19.
Jahrhunderts wie Adelina Patti, Giuditta Pasta, Gilbert Duprez und Caruso
genauso wie im 20. Jahrhundert fur Maria Cadlas, Edita Gruberova, Anna
Netrebko oder Rolando Villazon.

113 Rosselli, Opera Industry, 1984, S.151.
14 Ebenda, 151.
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Dabei ist es sehr selten nur ein Agent, der die Karriere eines Sangers von Beginn
an begleitet. Auch hier mochte ich noch eéinmal ein Beispiel Rossellis zitieren, das
sich ebenso auf die heutige Situation anwenden liel3e:

Take the young baritone Charles Santley: after his studiesin Milan, a minor
agent found him an engagement at Pavia for the carnival season. At the end
of the season the agent declined the commission he was entitled to (13
francs) because he could see Santley was still hard up; instead he offered
him another engagement at Padua. It was characteristic of the ever-shifting
opera bazaar that Santley should not have stayed with this agent (who had
shown tact or a nose for talent, or both) but went on to deal with others.**®

Das Bild, das sich aus der Situation des Agenten im 18. und 19. Jahrhundert
ergibt, weist erstaunliche Ahnlichkeiten mit der heutigen Situation auf. In der
Grundstruktur sehen wir ale wesentlichen Aufgaben und Betdtigungsfelder
angelegt, die eine Agentur auch heute kennzeichnen: Die Vermittlung und das
Management von Sangern, Musikern und anderen Theaterschaffenden, die
Organisation und Abwicklung von Tourneen und Gastspielen, sowie , scouting®
von jungen Talenten und die Information von Theaterdirektionen Uber die

neuesten Entwicklungen auf dem Markt.

L'agente, s puo dire, riassumeva nel suo comportamento molte delle
tensioni socio-economico che esprimeva il mondo del teatro lirico, anzi era
il caso limite che le dimostrava a ol tranza.**®

1> Rosselli, Opera Industry, 1984, S. 151.
116 Rosselli: Agenti teatrali, 1982, S. 134.
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Teil 2—-Die gegenwartige Situation des Agenten

"Dem Agenten hangt heute noch bisweilen der zweifelhafte Ruf an, neben dem
Telefon zu warten und Provision ohne Gegenleistung zu nehmen"**’. Dieser Satz
findet sich unter dem Stichwort ,Agentur® im 2002 erschienenen Handbuch
»Praxis Musiktheater*. Zwar wird dies mit einer differenzierteren Beschreibung
der Aufgaben eines Agenten (bzw. Kinstlermanagers) im folgenden Absatz
wieder revidiert, es lasst jedoch erkennen, dass sich am offentlichen Bild des
Agentenberufes in den letzten 200 Jahren nichts Grundlegendes geéndert zu haben
scheint. Auch finden sich im erwadhnten Artikel fehlerhafte Aussagen Uber die
historischen Urspriinge von Kinstleragenturen und eine ungenaue Verwendung
der einzelnen Begriffe:

Die historischen Urspringe der Kinstleragenturen liegen in der
sogenannten impresa des italienischen Opernbetriebes. [...] Obwohl seit
dieser Zeit Uberall in Europa Impresarios tétig waren, 1&sst sich behaupten,
dass das heutige Agenturwesen seinen Ursprung um die Mitte des 19.
Jahrhundertsin Amerika hatte[...]**®

Wie ich im ersten Teil dieser Arbeit aufgezeigt habe, entwickelten sich
Kunstleragenturen in Italien seit dem 18. Jahrhunderts parallel zu den Imprese der
Opernhéuser. Die italienische Oper war ein , Exportartikel“ nach Ubersee, der von
europaischen Impresari und Agenten in die USA gebracht wurde; Mitte des 19.
Jahrhunderts hatten sich in den europadischen Zentren bereits eingesessene
Agenturen etabliert, die Amerika nun als neuen Markt fur sich entdeckten. Es war
aso das europdische System, das Mitte des 19. Jahrhunderts nach Amerika
gelangte und dort eine eigene Entwicklung nahm. Erst im 20. Jahrhundert 18sst
sich ein pragender Einfluss amerikanischer Managementmethoden auf den
Musikmarkt in Europa beobachten. Im GrofRen und Ganzen zeigt dies, dass
offenbar auch in der Fachliteratur Uneinigkeit, bzw. Unwissenheit Uber diesen
Bereich besteht. Diesfuhrt dazu, dass sich in einschlégigen Publikationen tber die
Theaterpraxis und das Berufsfeld Theater meistens nur sehr kurze und

verallgemeinernde Aussagen Uber K instleragenturen finden.

117 Jacobshagen, Arnold (Hrsg.): Praxis Musiktheater. Ein Handbuch, Laaber 2002, S. 20.
118 Ependa, S. 20
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8 DasBild des Agenten in der Offentlichkeit

Vielen dieser Beschreibungen ist jedoch gemein, dass sie zumindest eine
Bemerkung enthalten, die auf das negative Image des Agenten hinwei sen:

»Im Jargon werden Theateragenten gelegentlich Kunstschieber genant, was auf
ihre oft umstrittene Funktion hindeutet“ schreibt z.B. Urs Mehlin in ,Die
Fachsprache des Theaters'.™® Und noch 1988 fiihlt sich Ursula Geller, die
damalige Leiterin der ZBF (Zentrale Buhnen-, Fernseh- und Filmvermittiung)
Frankfurt bemURigt, in einem Interview ihre Tétigkeit mit den Worten zu
verteidigen: ,, Wir sitzen nicht da und warten bis ein Anruf kommt oder bis einer
herkommt und was will, sondern wir gehen raus, informieren uns und sind
permanente Gesprachspartner. Nur so kdnnen wir unsere Arbeit professionell
erledigen“.’®® — und dies, obwohl die ZBF als staatliche Arbeitsvermittiung
unentgeltlich, also nicht auf Provisionsbasis arbeitet. Traditionell haftet dem
Agenten aso noch immer das parasitére Image eines Nutznief3ers an, auf den man
gerne verzichten wirde, aber ohne den es offensichtlich nicht geht. Die
Komplexitét der Opernindustrie und des Theaterbetriebes war bereits zu Beginn
des 19. Jahrhunderts zu grof3, um die Organisation ohne zwischengeschaltete
Vermittler zu bewéltigen. Selbst die schérfste Kritik gesteht daher (auch dies
traditionell) dem Agenten die Daseinsberechtigung in der Theaterlandschaft zu:

Es soll gewil3 nicht verkannt werden, dal3 der Agent in dem heute
organisierten Theaterbetrieb nicht gut entbehrt werden kann und dal? der
Geschéftstlichtigkeit eines rdhrigen Agenten mancher Schauspieler und
Direktor viel verdankt [...]"*

Dieses Zitat ist einer Publikation aus dem Jahre 1910 entnommen, herausgegeben
von dem Regisseur und Schauspieler Gustav Rickelt und bezieht sich auf
Theateragenturen im Bereich Sprechtheater. Sie zeigt das aul3erst schlechte
Ansehen von Theateragenten zu dieser Zeit in Deutschland. Seriés arbeitende
Agenturen werden explizit as ,wenige ruhmenswerte Ausnahmen® in der
Branche bezeichnet, wahrend ,das Kommissionsgeschéft, wie es von vielen

19 Mehlin, Urs H.: Die Fachsprache des Theaters, Duisseldorf, 1969, S. 147.

120\Waller, Martina (Hrsg.): Handbuch fiir Schauspieler und Theatergruppen, Miinchen, 1988,

S. 104.

121 Rickelt, Gustav: Schauspieler und Direktoren. Sozial-Wirtschaftliches aus deutschen Theatern,
Berlin, 1910, S.111.
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gehandhabt wurde, mit der Zeit in wahrhaft erschreckenerregender Weise zu
einem hochst unsauberen Handwerk® ausartete.*?? Kritisiert werden die Macht
und der Einfluss, den Buhnenvermittler Gber Direktoren und darstellende Ktinstler
erlangten und die ,, Notwendigkeit, sich mit dem Agenten, der tber ihr Wohl und
Wehe zu entscheiden hatte, gut zu stellen*. Die Darstellung beleuchtet sehr
einseitig die negativen Seiten des Agenturwesens. Ob Agenten ihre Stellung
Anfang des Jahrhunderts tatsachlich so haufig missbraucht haben, wie es die
Publikation darstellt, ist rlickblickend schwer zu Uberprifen. Tatsache ist, dass das
negative Bild des Agenten hier seine erneute Bestétigung findet:

Und so bildete sich neben dem ehrlichen, offenen geschéftlichen Verkehr
zwischen dem Agenten und den Schauspielern haufig noch ein geheimer,
privater, den wir, um die Sache mit einem Worte auszusprechen, as
fortgesetzte und systematische Korruption bezeichnen dirfen. [...] Kurz es
bewdahrte sich auch diesen Agenten gegenuber die alte Wahrheit, dal3, wer
am besten schmiert, am besten mit ihnen f&hrt.*?®

Es ist ohne Zweifel — besonders im Musiktheaterbereich — schwierig bis
unmoglich fir einen jungen Kunstler, ohne einen Vermittler auf dem Markt Ful
zu fassen und in weiterer Folge eine Karriere aufzubauen. Auf dem Kunstlermarkt
ist das Angebot wesentlich grol3er als die Nachfrage, das heifdt die Arbeitgeber
(Theater) und Agenten konnen aus einem Uberangebot an Arbeitssuchenden
auswahlen, und es ist fur einen Kunstler nicht einfach, einen , passenden* Agenten
zu finden, mit dem sich eine gute und langfristige Zusammenarbeit ergibt. Jeder
Kunstler wird in seiner Laufbahn mehr oder weniger haufig mit Ablehnung
konfrontiert, besonders am Anfang einer Karriere missen oftmals viele Vorsingen
(Vorsprechen) bel Theatern und Agenturen bestritten werden, bevor ein
Engagement zustande kommt. Gleichzeitig vergleicht sich ein Kunstler immer
wieder mit Kollegen, deren Karrieren scheinbar ,,wie am Schnirchen* laufen. Ist
dies bei einem Kinstler nicht der Fall, liegt es nahe, die Schuld daran z.B. bei den
Agenten zu suchen, die sein Talent nicht erkannt haben und eventuell auch zu
vermuten, unlautere Methoden wie Bestechung anwenden zu missen, um ein
Engagement zu bekommen. Gerlichte dariber, wie auch Uber die berihmt-
beriichtigte ,, Besetzungscouch” existierten vor hundert Jahren genauso wie heute

und werden sich wohl schwer ausrotten lassen. Ohne sicher auch vereinzelt

122 Rickelt: Schauspieler und Direktoren, 1910, S. 107.
123 Ebenda, S.108.
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vorkommende Missstdnde abstreiten zu wollen, wird eine solche Situation oft
Uberinterpretiert und kann bei einem Kinstler das Geftihl einer Abhangigkeit
hervorrufen, die in der Realitédt so nicht besteht. Dies bestétigt auch Axel
Haunschild in seiner Studie Uber den Arbeitsmarkt Theater. Seine Analyse sttzt
sich hauptsachlich auf das Sprechtheater, kann aber genauso fir die Situation des
Musi ktheaters herangezogen werden:

Schauspieler haben zwar im Vergleich zu traditionell Beschéftigten
Anforderungen an Selbstkontrolle und Selbstdkonomisierung relativ stark
verinnerlicht, sie sind sich aber gleichzeitig der erhaltenen Gegenleistung
as Rendite ihrer Arbeitskraftunternehmertétigkeit stérker bewusst und
orientieren ihr Verhalten hieran. [...] Ihre Position as Arbeits-
kraftunternehmer auf einem verhdtnismalig kleinen und mit Anbietern
eher as mit Nachfragern gesdttigten Arbeitsmarkt erzeugt auf die
Schauspieler einen starken Leistungsdruck. [...] Andererseits zeigen sich
die Schauspieler a's besonders sensibel fir den 6konomischen Hintergrund
zusétzlicher as motivierend gedachter Fuhrungshandlungen. Sie fuhlen
sich trotz gegenteiliger Anstrengungen und Absichten von Intendanz,
Dramaturgie und Regie schnell ausgenutzt. Das Gefihl, jemand schlage aus
ihrer intrinsischen Motivation und ihrer prekéren Arbeitsmarktlage Kapital,
wird oft al's demotivierender Faktor beschrieben.'?*

Diese Einstellung tbertragt sich auch auf die Zusammenarbeit mit dem Agenten.
Dem Agenten wird dann eine Machtposition zugeschrieben, die nicht den
tatsachlichen Verhaltnissen entspricht — wie in alen anderen Branchen auch, gibt
es nur wenige Einzelpersonen, die aufgrund der Position, die sie erreicht haben,
marktbestimmend wirken. Wenn jedoch eine dieser Personen in der Offentlichkeit
prasent ist, prégt sie mit ihrem Auftreten das Bild des Berufsstandes nach Auf3en
hin, im negativen, wie im positiven. Dieses Phdnomen ist jedoch nicht anders zu
bewerten, als bei den Stars, die sie vertritt: auch deren Karriere kann nicht als
exemplarisch gesehen werden. Wie der grof3e Durchschnitt der Opernsanger auch,
ist die Mehrzahl der Agenten nicht mehr — aber auch nicht weniger — als ein
Rédchen im Getriebe des M usikbetriebes.

124 Ejkhof, Doris/ Haunschild, Axel: Die Arbeitskraftunternehmer. Arbeitsverhaltnisse im Theater
—ein Forschungsbericht, in: Theater Heute, Jg. 45, 3/2004, Berlin, 2004, S. 16.
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Ein Charakteristikum des Agenten ist sein Nichtvorhandensein an der Oberflache
des Theaterbetriebes. Der Agent fuhrt Ublicherweise ein Schattendasein im
Hintergrund der von ihm vertretenen Kiinstler. Wahrend er Offentlichkeit fir den
Kinstler schafft, spielt sein eigenes Vorhandensein fiir diese Offentlichkeit keine
Rolle, meistens ist er nur Brancheninsidern ein Begriff. 1oan Holender beschreibt
dies in seinen Memoiren mit den Worten: ,, Agenten sind stille Nutznief3er, sind
finanzielle Nutznieler, sie haben keine Offentlichkeit*.*®

Einen weiteren Grund fur das negative Bild des Agenten vermute ich in dem noch
immer spurbaren Tabu der Verknipfung von Kunst und deren
Kommerziaisierung, das sich erst in neuester Zeit aufzul ésen beginnt. Doch auch
wenn das radikale ,,Anderssein®, der Mythos des Kunstlers und die damit
verbundenen Eigenschaften einem Wertewandel unterzogen werden - ,Kunst als
Beruf* nimmt auch heute noch einen Sonderstatus ein. Bezugnehmend auf Max
Webers These von Kunst as ,innerer Berufung® analysiert Hans Peter Thurn
diese Sonderstellung des Kinstlerberufes. Der Kinstler wird demnach von wert-
rationalen (anstatt zweck-rationalen) inneren Gesichtspunkten geleitet, das
Schaffen steht im Mittelpunkt. Das Kinstlertum rickt damit in die Néhe des
Religitsen:
Wo solche traditionelle Leitbilder fortwirken, dort fuhlen Ktnstler sich eher
einem wie auch immer im einzelnen gearteten, von Weber so benannten
»prophetischen Pneuma’‘, einem Uberzeitlichen Priester- oder Sehertum
verpflichtet als den Niederungen ihrer Epoche oder den Trivialitdten des
Alltags. [...] Dementsprechend empfinden und vollziehen viele Dichter,
Maler, Komponisten das Gesamtspektrum ihrer Tétigkeiten als zweigeteilte
Profession aus ,innerer Berufung® und ,,auf3erem Beruf*. Mag darin auch

das kreative Schaffen noch so sehr Prioridt erheischen, so wird dennoch
von Zeit zu Zeit den pragmatischen Anspriichen Tribut gezollt.*®

Diese Einstellung, die dem Mythos des Kinstlerdaseins innewohnt und die auch
nach auf3en hin transportiert wird, macht deutlich, wo die Schwierigkeit liegt,
Kunst und deren gewinnbringende Vermarktung in Einklang zu bringen. Es fallt

auf, wie haufig besonders in kulturkritischen Publikationen die Kunst mit

125 Holender, loan: Der Lebensweg des Wiener Staatsoperndirektors, Wien, 2001, S. 144.
126 Thurn, Hans Peter: Kunst als Beruf, in: Gerhards, Jiirgen: Soziologie der Kunst, Opladen, 1997,
S. 105f.
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religidsem Vokabular beschrieben wird — ihr eine quas ,heilige® Sphare
bescheinigt wird. Profit aus der Kunst zu schlagen scheint jedem schongeistigen
Gedanken génzlich entgegengesetzt. Dementsprechend wird auch den Personen,
die sich damit befassen, der Nimbus des Ordindren, Profanen oder auch
»Schmierigen® zugeschrieben. Der offenen Vermarktung von Kunst haftete bis
vor kurzem noch immer das Stigma des Sakrilegs an — eine Haltung, die sich auch
noch in jungeren Publikationen bemerken lasst. Mit einer an einen Lexikoneintrag
angelehnten Beschreibung beginnt eine Publikation von Norman Lebrecht aus
dem Jahr 1997, die sich mit der Entstehung und den Entwicklungen der
Musikindustrie befasst — wobei der Titel bereits Programm ist: ,,Managers,
Maestros and the corporate murder of classical music”:

music business n. 1. the commercial exploitation of musical works and
artists by means of publishing, performing, recording, touring, &c. 2.
collective term for companies engaged in the above. 3. the ever hidden link
between music and mammon.

Usage: late 20" century. Sources/References: scarce.'?’

Lebrecht bezient sich hierbei vor alem auf Geschaftspraktiken des
amerikanischen Markt, der traditionell schon immer stérker konsumorientiert und
kommerziell agierte, als die europdische Muskindustrie. Im Unterschied zu
Europa, wo das Agenturwesen von kleiner strukturierten Unternehmen bestimmt
wird, existieren in Amerika borsenorientierte Grof3konzerne wie Columbia Artists
(CAMI) oder IMG, in denen die Klassische Musik nur eine Abteilung unter vielen
darstellt, und deren Unternehmensstrategien tatsachlich anders orientiert sind as
in europdischen Agenturen. Mit den in dem Buch vertretenen Thesen und
Analysen untermauert Lebrecht jedoch zu einseitig das Bild, die verstérkt zutage
tretenden Verknipfungen zwischen Kunstproduktion und Marktmechanismen,
sowie die skrupellose Geschaftemacherei von Agenten und Musikproduzenten
seien Schuld am ,,Niedergang" der klassischen Musik, er geht sogar soweit, darin
eine bewusste Verschwérung zu vermuten:

Behind these arrangements lies a larger conspiracy. The agents who
represent musicians are understandably coy about their finances. [...]
Artists managements are private firms, and nobody’s business but their
own. There is, however, a compelling reason for their exceptional shyness.
Music agencies make most of their money from public-funding institutions:

127 |_ebrecht: When the music stops, London, 1997, S. vii.
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opera houses and orchestras that rely heavily on state and corporate
donations. Agents owe their living to this largesse. [...] But what is
unhealthy is the wholly unpoliced relationship between private agents and
public- funded institutions, an arrangement that gives rise to quotidion
[sic!] collusion and occasional corruption.'?®

Lebrecht Ubersieht hierbei, dass die gesamte Struktur der Opern- und
Konzerthduser aus ihrer historischen Entwicklung heraus auf einem
subventionierten System beruht, ohne die die Theaterlandschaft nicht existieren
wirde. Dies stellt selbstverstandlich die Basis der Auftrittsmdglichkeiten dar —
wohin also sollten (oder konnten) Agenten ihre Kinstler sonst vermitteln? Ebenso
wurde in dieser Arbeit auf die essentielle Bedeutung von Beziehungsnetzwerken
hingewiesen, die — zum Unterschied von anderen Branchen — fir die
Musikindustrie systemimmanent sind und eine Abgrenzung zu dem was
gemeinhin als ,, Freunderl”- bzw. , Vetternwirtschaft® (engl.: cronyism) bezeichnet
wird, tatséchlich schwer machen.

In music, abuses of public trust are everyday occurences, the common
vernacular of transactions between public servants and private agents. So
close is their contact that roles are interchangeable. A singers agent, lon
[sic!] Holender becomes head of the Vienna State Opera. The outgoing Met
chief, Rudolf Bing, joins the board of CAMI, the agency that until recently
supplied most of his singers. The former Covent Garden chairman, Sir
Claus Moser, is recruited by the Harold Holt agency.*

Die Austauschbarkeit der Rollen, die Lebrecht hier richtig beobachtet, wird
einseitig negativ interpretiert und faschlich auf die ,engen Beziehungen®
zurtickgefuhrt. Wie ich in dieser Arbeit dargestellt habe, ist der auffallig haufige
»Seitenwechsel“ von Akteuren der Opernindustrie nahtlos historisch belegbar und
auch in heutigen Karrierewegen ublich — dies kann aber hauptsachlich auf die sich
Uberschneidenden Aufgabenbereiche und wenig abgegrenzte Berufsfelder
zurtickgefuihrt werden. Zwar beruft sich Lebrecht auf historische Recherchen, geht
aber auch hier von der falschen Annahme aus, die Muskindustrie sei eine
»Erfindung” der USA im 19. Jahrhundert. Wie ich im ersten Teil dieser Arbeit
aufgezeigt habe, war die Klassische Musik und besonders die Oper bereits seit
ihren Anfangen niemals eine ganzlich unabhangige Kunstform und damit auch

schon wesentlich friher kommerziellen Aspekten unterworfen.

128 | ebrecht: When the music stops, 1997, S. 8.
129 Ebenda, S. 13.
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Es lasst sich feststellen, dass der Agent bisher entweder Uberhaupt nicht — und
wenn doch, dann mit einem negativen Bild in der Offentlichkeit in Erscheinung
trat. Eine Anderung dieser , Tradition” st sich erst in jiingster Zeit beobachten:
Das Interesse der Medien richtete sich in den letzten Jahren vermehrt auf das
Geschehen im Hintergrund des Opernbetriebes — damit riicken auch die Personen,
die mitbestimmend fur die Mechanismen des ,music business® sind, in den
Vordergrund. Neu ist hierbei, dass die Berichterstattung nicht von vornherein auf
eine Bestétigung des negativen Image ausgerichtet ist, sondern ein Interesse an
der eigentlichen Arbeit und den Aufgaben eines Agenten besteht. Im Mai 2005
wurde auf O1 im Format , Opernwerkstatt* ein Gesprach mit den Kiinstleragenten
Erich Seitter und Michael Lewin, moderiert von Heide Tenner, ausgestrahlt, die
dies zum Thema hatte. Der Regisseur Werner Boote drehte 2002 im Auftrag des
ORF den Dokumentarfilm ,,Vom Vorsingen zum Opernstar” tber das Berufsbild
des Opernsangers, in dem am Beispiel eines Agenturvorsingens auch auf die Rolle
von Agenten eingegangen wurde. Jeffrey D. Vanderveen, der Agent von Anna
Netrebko, ist der Erste seiner Zunft, der dartber hinaus auch in der Society-
Berichterstattung aufscheint — und somit selbst zum ,, Star* wird. Die genannten
Beispiele sehe ich as Teil einer Entwicklung, die eine neue Sicht auf die

Zusammenhange zwischen Kultur und Wirtschaft offen legt.
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9 Begriffshestimmung

Allgemein gesehen fallt die Kinstlervermittlung in den Bereich der
Arbeitsvermittlung. Im Gegensatz zu anderen Berufsgruppen, bediente man sich
im kunstlerischen Bereich jedoch schon immer privater Vermittler. Wie im ersten
Teil dieser Arbeit dargestellt wurde, hat sich parallel zum Auftreten
kommerzieller Theaterformen Ende des 17. Jahrhunderts auch die professionelle
Kunstlervermittiung, der Beruf des Kunstleragenten, entwickelt. Wahrend zu
Beginn des 18. Jahrhunderts die reine Vermittlung im Vordergrund stand,
begannen sich Mitte des 19. Jahrhunderts bereits erste Formen eines
Managements herauszubilden, d.h. eine langerfristige Zusammenarbeit und
umfassendere Betreuung des Kinstlers. Im Folgenden werde ich versuchen,
Begriffe aus dem Agenturwesen naher zu definieren und voneinander
abzugrenzen. Diese Unterscheidung hat vorwiegend theoretischen Charakter und
soll der Begriffsklérung dienen. In der Praxis wird der Gebrauch dieser Begriffe
nicht streng voneinander getrennt gehandhabt — in einer Vielzahl der Agenturen
werden mehrere Bereiche abgedeckt, es wird sowohl ,vermittelt”, as auch

»gemanagt®.

9.1 Agent —Agentur

Der Begriff des Agenten leitet sich vom lateinischen agens, agere ab, also vom
neutralen Terminus des ,,Handelns*. Ein Agent ist somit in der urspringlichen
Bedeutung jede Person, die eine Handlung auslbt, bzw. ,tétig* ist. Bereits im 16.
Jahrhundert wurde der Begriff mit Vertretung bzw. Vermittlung in Verbindung
gebracht, vorwiegend im politischen Bereich als Unterhéndler eines Fursten aber
auch prinzipiell als eine Person, die flr eine andere téatig wird, oder Geschéfte fur
diese erledigt. Um 1800 findet der Begriff Eingang in die Kaufmannssprache,
wéhrend der Begriff heute hauptséchlich in der Versicherungsbranche und im
kiinstlerischen ~ Bereich  gebraucht  wird™® Im  Nachschlagewerk

130 y/gl. Mehlin: Die Fachsprache des Theaters, 1969, S. 147.
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»Kulturmanagement von A — Z* ist unter dem Stichwort , Agent/Agentur”
folgende Definition zu finden:

Im Kunst- und Kulturbetrieb ist der Agent ein selbstandig arbeitender
Unternehmer, der einzelne Kinstler, Autoren, Ensembles usw. unter
Vertrag hat und diese an Buhnen, Verlage, Konzertunternehmen oder
sonstige Veranstalter, ggf. auch fiir |angere Vertragszeiten vermittelt.**

In Folge stellt sich der ,,Agent” fur mich as ein allgemeiner Terminus dar, der die
Grundtétigkeit dieses Berufes beschreibt. Er bildet eine Ubergeordnete
Berufsbezeichnung, der Begriff kann sowohl die Bereiche der
Kunstlervermittlung, als auch das Management des Kinstlers beinhalten, ist also

unspezifischer als diese.

9.2 Buhnenvermittlung

Unter Buhnenvermittlung ist eine ein- oder mehrmalige Arbeitsbeschaffung for
einen Kunstler zu verstehen. Der entscheidende Punkt hierbei ist, dass keine
kontinuierliche Zusammenarbeit zwischen Agentur und Kinstler besteht, obwohl
sich eine regelmaliige Vermittlungstétigkeit daraus ergeben kann. Bei dieser Form
der Zusammenarbeit geht allerdings weder der Agent, noch der Kunstler eine

Verpflichtung zu regelmaiiger Zusammenarbeit ein.

Die Vermittlung von Kinstlern hat den Vorteil, dass der Agent sich nicht auf eine
kleine Anzahl von Kinstlern beschrdnken muss, die er vertritt, sondern sich am
offenen Arbeitsmarkt orientiert, die Kuinstler nach Bedarf auswéahlt und vermittelt.
Dies impliziert andererseits eine starke Orientierung an den Spielplénen und dem
Bedarf der Theater — der Buhnenvermittler wird danach trachten, enge
Beziehungen zu den jeweiligen Intendanten und Betriebsbiros zu pflegen, um
Informationen Uber vakante Rollen zu erhalten, wahrend zu den vermittelten
Kunstlern ein unverbindlicher Kontakt besteht. Ein Agent, der sich auf die
Buhnenvermittlung spezialisiert hat, besitzt einen sehr guten algemeinen
Uberblick Uber die jeweilige Situation auf dem Sangermarkt. Er arbeitet auf

B! Heinrichs, Werner/ Klein, Armin: Kulturmanagement von A-Z, Miinchen, 2001, S. 5.
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breiter Ebene mit vielen Theatern, auch kleineren, zusammen und ist immer auf
der Suche nach jungen Nachwuchskinstlern, denen er oftmals ihr erstes
Engagement vermittelt.

loan Holender beschreibt den Unterschied zwischen Buhnenvermittler und
Manager anhand eines Beispieles:

Durch meine Vermittlung wurde Meinrad als Frosch in Die Fledermaus in
Covent Garden in London engagiert. [...] Ich schlug Meinrad vor und man
war mit dem Vorschlag einverstanden. Ich machte also Meinrad das
Angebot, er nahm an und so kam dieser Abschlul? zustande. Das bedeutete
nicht, dass ich Meinrad vertrat — vertreten habe ich im heutigen Sinne
niemanden, vermittelt jedoch viele.’®

Holender, der wahrend seiner Karriere as Agent ausschliefdlich als
Blhnenvermittler tétig war, bezeichnet diese Téatigkeit als die fur ihn kreativere
Form:

Eine Buhnenvermittlungstétigkeit in diesem Sinne erscheint mir viel
interessanter, denn sie ist kreativer und kinstlerischer as eine Reihe von
Kunstlern exklusiv zu vertreten und auf Verlangen zu verkaufen. Ich wurde
um Vorschlége fur Rollen gebeten und hatte dann die M6glichkeit, Kunstler
dafir auszuwahlen und anzubieten.

Die Buhnenvermittlung ist ein Spezifikum des deutschsprachigen Theaterraumes,
das sich durch das seit den 1920er Jahren bestehende Verbot wvon
Exklusivvertragen mit Kinstlern entwickelt hat. Wahrend die Bihnenvermittiung
noch vor wenigen Jahrzehnten die gangige Form der Arbeitspraxis war, bildet sie
heutzutage eher die Ausnahme. Immer weniger Agenturen betreiben die
ausschliefdliche Vermittlung von Kinstlern, in den letzten Jahren ist ein starker
Trend hin zum Management zu beobachten und somit eine Angleichung an eine
Arbeitspraxis, die im internationalen Agenturwesen bereits lange Zeit
vorherrschend ist.***

32 Holender: Der Lebensweg des Wiener Staatsoperndirektors, 2001, S. 133.

133 Ebenda, S. 134.

134 Neben dem Fall des Exklusivitétsverbotes und der Zugangsbeschrankung fiir Agenturen in
Deutschland und Osterreich sehe ich einen weiteren Grund fir diesen Trend in einer
Strukturénderung der Theaterlandschaft. Das klassische Mehrspartentheater (, Stadttheater”) mit
seinem festen Ensemble, dass die Basis der deutschen Theaterlandschaft bildet, verliert
zunehmend an Selbstverstandlichkeit — es kommt zu Budgetkiirzungen, Zusammenlegung von
Theatern, einzelne Kunstsparten werden ausgegliedert. Dies fuhrt oftmals zu einer Reduktion der
jéhrlichen Produktionen und/ oder Ensemblestellen und somit zu einer Verringerung des
Stellenangebotes. Vgl. dazu auch Hoegl, Clemens: Okonomie der Oper, S.7.
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Ein Beispid fur eine Agentur in Osterreich, die Blhnenvermittiung noch in
traditioneller Weise betreibt (und diese Bezeichnung auch in ihrem Namen tragt)
ist die ,,Buhnen- und Konzertvermittiung Erich Seitter”. Die Agentur wurde
allerdings im Juni 2008 von ihrem Besitzer und Grinder Erich Seitter verkauft
und von ihrem neuen Eigentimer in ,,Opera 4u”“ umbenannt. Die Philosophie der
neuen Agentur ist auf der Website des Unternehmens wie folgt definiert:
»Operadu.com bietet Kinstler/Innen und Veranstalter/Innen das gesamte
Spektrum an Serviceleistungen in den Bereichen Kinstlermanagement,
Internationale PR und Marketing.“*® Die reine Vermittlungstétigkeit tritt in
Zukunft also auch hier in den Hintergrund und bestétigt oben erwahnten Trend.

9.3 Management

Das Management fur einen Kinstler zu Gbernehmen bedeutet die Vereinbarung
Uber eine kontinuierliche und langerfristige Zusammenarbeit. Diese Vereinbarung
kann in Form eines Vertrages oder mindlich erfolgen — muss aber jedenfalls
deklariert sein. Management fir Opernsanger bedeutet eine intensive personliche
Betreuung auf mehreren Ebenen: Kernbereich ist auch hier die Vermittlung von
Vertragen, also die , Arbeitsbeschaffung”, gleichzeitig bespricht der Agent
gemeinsam mit dem Kunstler einen Karriereplan, der die kunstlerische
Entwicklung Uber mehrere Jahre beriicksichtigt. Die Agentur fuhrt den Kalender
des Kunstlers und tUbernimmt (bzw. koordiniert) auch Marketing- und PR. Bel
dieser Art des ,personal management” Ubernimmt der Agent auch eine wichtige
Beraterfunktion. Durch die enge Zusammenarbeit entsteht oftmals eine private

Freundschaft, die die Grenzen einer rein professionellen Beziehung Uberschreitet.

Im englischen Sprachgebrauch wird der Begriff des , artist manager” klar von dem
des ,agent” unterschieden — as Agent wurde ein reiner Vermittler bezeichnet.
Der Begriff ,Agent* wird jedoch auch hier zugunsten des ,Managers’
zurtckgedrangt:

135 http://operadu.com/defhome/, Zugriff: 01.09.2008
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Generell war ,,Agent” der Begriff fir jemanden, der fir eine grof3e Agentur
arbeitete und einfach die Engagements weitergab und eine Kommission
bekam. Ein ,Artists Manager* war jemand, der sich generell um den
Kinstler kimmerte, auch seine Karriere, er hatte nur eine kleine Gruppe
von Kinstlern - und wurde oft mit einer monatlichen oder jahrlichen
Summe zusétzlich belohnt. Heute sind die Unterschiede nicht mehr so
bemerkbar; vor allem Amerikaner benutzen den etwas wichtiger klingenden
Begriff ,Artists Manager” schon fur den kleinsten Mitarbeiter in einer
Agentur.®

9.4 Konzertdirektion

Die Konzertdirektion ist ebenfalls ein Spezifikum des deutschen Raumes. In der
Praxis unterscheidet sich ihr Tatigkeitsfeld heutzutage kaum von anderen
Kunstleragenturen im Musiktheaterbereich, der Schwerpunkt liegt jedoch bel der
Vermittlung und dem Management von Musikern, Dirigenten, sowie ganzen
Orchestern und Instrumentalensembles, weniger bel Séngern. Eine
Konzertdirektion plant und organisiert Orchester- und Konzerttourneen und
veranstaltet fallweise auch eigene Konzerte.

Konzertdirektionen und Konzertagenturen sind privatwirtschaftliche
Einrichtungen der Kunstlervermittlung. Die Unterscheidung zwischen
Konzertagenturen und Konzertdirektionen hatte friher eine gewisse
Bedeutung, weil die Ausnahme vom Vermittlungsmonopol der
Bundesanstalt fur Arbeit fir die Konzertdirektionen weiter reichte als fur
Konzertagenturen. Durch den Wegfall des Vermittlungsmonopols im
August 1994 ist diese Unterscheidung aber irrelevant geworden. [...] Eine
Unterscheidung besteht allerdings noch insofern, als Konzertdirektionen
neben der Kinstlervermittlung auch selbst als Veranstalter auftreten,
wahrend sich  Konzertagenturen  (&hnlich wie die kleineren
Kunstlersekretariate) ausschlieflich auf das  Vemittlungsgeschéft
konzentrieren.*’

Als Beispiel fur eine Konzertdirektion im traditionellen Sinn kann die
Konzertdirektion Schmid (KDS) genannt werden. Sie zéhlt heute zu den
bedeutendsten Konzertdirektionen in Europa und wurde 1959 von Hans Ulrich
Schmid in  Hannover gegrindet. Heute unterhdt das Unternehmen

Niederlassungen in Hannover und London. Ausgehend von der Veranstaltung von

136 Private K orrespondenz mit dem britischen Dirigenten Hilary Griffiths, e-mail vom 23.04.2008.
7 Heinrichs/ Klein: Kulturmanagement von A-Z, 2001, S. 165.
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Klavierkonzerten und der daraus sich ergebenden Vermittlung von Pianisten
entwickelte sich ab 1968 auch eine Tourneeabteilung, die Deutschlandtourneen
fUr auslandische Orchester organisierte und in den darauffolgenden Jahren standig
wuchs. Unter anderem organisierte die KDS die erste Europatournee des Boston
Symphony Orchestra und des Chicago Symphony Orchestra unter Georg Solti und
Carlo Maria Giulini. Heute wird die Konzertdirektion Schmid von Cornelia
Schmid, der Tochter des Agenturgriinders geleitet. Mit knapp 30 Mitarbeitern, 40
Orchestertourneen pro Saison, und um die 80 Kunstlervertretungen zadhlt die
Konzertdirektion Schmid — vor alem was den Personalstand betrifft — auch
international gesehen zu den groRen Agenturen.*®

138 vgl. dazu: http://www.kdschmid.de/deutsch/index.php3?2ch=7& p=geschichte.htm, Zugriff:
05.09.2008.
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10 Die Agenturarbeit in der Praxis

Die Agentur stellt das Bindeglied zwischen Kinstler und Veranstalter dar und
steht somit als Mittler zwischen dem Angebot auf dem Sangermarkt und dem
Arbeitgeber Theater. Die Tétigkeit von Sangeragenturen war schon immer
international ausgerichtet, seit der Reform des Arbeitsrechtes in Osterreich und
Deutschland Mitte der 1990er-Jahre ist es Agenturen jedoch erlaubt, in den
gesamten EU-Raum zu vermitteln, ohne sich Zwischenagenturen in den
jewelligen Landern bedienen zu muissen, was die internationale Vermittlung
unburokratischer gemacht hat. Der Markt ist damit im gesamten vielleicht nicht
grof3er, aber fur den einzelnen Agenten leichter zuganglich geworden und halt

somit mehr M 6glichkeiten auch fur kleinere und mittelgrof3e Agenturen bereit.

Im Ratgeber ,Beruf Opernsanger” findet sich folgende Beschreibung der
Aufgaben einer Agentur:

Was kann eine Agentur im Idealfall fir Sie leisten?

Sie berét Sie bei Ihrer stimmlichen Entwicklung und Ihrem Stimmfach.
Sie vermittelt Vorsingen an Opernhausern.

Sie vermittelt Konzertauftritte.

Sie handelt Vertrage aus.

Sie betreut Sie wahrend Ihrer Karriere.™

Damit ist der Leistungsumfang einer Agentur aus Sangersicht gut umrissen. Die
Auswahl der Kunstler, mit denen eine Agentur zusammenarbeitet, kann auf
verschiedene Weise erfolgen:

a) Vorsingen, die von der Agentur veranstaltet werden. Die Agentur erhalt
von Sangern Bewerbungsunterlagen zugeschickt, aus denen sie die
Kandidaten fur das Vorsingen auswahlt und einladt. Bei einem positiv
verlaufenen Vorsingen wird der Sanger in die Kartei der Agentur
aufgenommen.

b) Gesangswettbewerbe: Es existiert europaweit eine Vielzahl von
Gesangswettbewerben, auf denen sich junge Sénger einer Jury
présentieren, die in mehreren Durchldufen die Gewinner ermittelt. Diese

139 Knobel, Marital Steinert, Brigitte: Beruf: Opernsinger. Ein Ratgeber, Kassel, Basel u.a., 2002,
S. 44.
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Gesangswettbewerbe sind fur ein Fachpublikum (Agenten, Intendanten,
Theatermitarbeiter) gedffnet und bieten die Mdéglichkeit, sich einen
Uberblick tiber neue Stimmen auf internationalem Niveau zu verschaffen
— branchenintern stellen diese Wettbewerbe eine Art ,Taent- und

K ontaktborse® dar.'*°

c) Uber Auffiihrungen, die der Agent wahrend des Jahres besucht, aber auch

bei Abschlussabenden der Musikhochschulen.

d) Empfehlungen von Gesangslehrern oder von Kunstlern, mit denen die

Agentur bereits zusammenarbeitet. Empfohlene Sénger werden
Ublicherweise zu einem Vorsingen eingeladen, um einen Eindruck von der

Stimme und der Personlichkeit zu erhalten.

Manchmal spielt auch der Zufall eine Rolle — wie es z.B. Michael Lewin, der

Manager des Heldentenores Johan Botha, Uber den Beginn der Zusammenarbeit

zwischen ihm und dem slidafrikanischen Sanger beschreibt:

Das war ein Gliicksfall. [...] Der Struckmann' hat mich angerufen und
gesagt: Pass auf, neben mir, da steht der Melchior [gemeint ist der Tenor
Lauritz Melchior, Anm. d. Verf.] auf der Buhne und wenn du dich schnell
ins Flugzeug setzt, dann kannst ihn noch haben. Dann bin ich nach Bonn
geflogen, da haben die beiden "Freischiitz" gesungen, und ich well3 nicht,
wie viele Agenten da schon gekratzt haben - und dann habe ich mich mit
Botha getroffen, er hat mich angeschaut, wird sich gedacht haben: der ist
dick, ich bin dick, der hat einen Bart, ich hab' einen Bart - das probieren
wir. [...] Botha hat eine hohe musikalische Intelligenz, er ist kein grofier
Redner, wie wir alle wissen, aber er weil3 ziemlich genau, was er will und
was er nicht will. Und er hat von vornherein gesagt: Das ist mein Coach,
das ist mein Manager und ich singe. Und in der Art und Weise funktioniert
das wunderbar. Wir haben vor 10 Jahren einen Plan aufgestellt, [...] wie
das weitergehen soll und wie sich das entwickeln soll, und man muss sagen,
nach 12 Jahren hat sich das gehalten - es ist nicht eine Rolle friher
gekommen, als sie ist, und er weil3 auch die néchsten 5 Jahre jede neue
Rolle, die kommt, wie viele Abende werden gesungen, wie muss man
abwechseln - es ist wichtig, dass man deutsches und italienisches
Repertoire abwechselnd singt, nicht durcheinander, das ist ein grofdr
Unterschied - und das funktioniert mit ihm fantastisch.**?

140 7u den wichtigen Gesangswettbewerben in Europa zahlen vor allem der , Cardiff Singers of the
World“-Wettbewerb, der alle zwei Jahre stattfindende ,, Neue Stimmen*-Wettbewerb in Gltersloh,
der ,Operdia‘-Wettbewerb, der von Placido Domingo gegrindet wurde, , Francesco
Vinhas‘/Barcelona, ,Mirjam Helin“/ Helsinki (alle vier Jahre), ,Reine Elizabeth*/ Brissel,
»Queen Sonja’/ Oglo und der ,Hans Gabor-Belvedere"-Wettbewerb/Wien. Das Alterdimit fir die
Teilnahme an einem dieser Wettbewerbe liegt tblicherweise bei 32 Jahren.

! Der Bariton Falk Struckmann, der ebenfalls von Michael Lewin exklusiv vertreten wird.

2 n der Sendung , Opernwerkstatt*, gesendet auf O1 am 24.05.2005.
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Trotz des anekdotischen Anklanges zeigt die Schilderung deutlich, dass
Sympathie und gegenseitiges Vertrauen eine wichtige Basis fir eine langfristige
Zusammenarbeit darstellen. Dartber hinaus bendtigt ein Agent genigend
Erfahrung, um die Stimmentwicklung eines Sangers tber mehrere Jahre im voraus
beurteilen zu konnen. Dazu ist es nétig, dass ein Agent moglichst viele
Vorstellungen der von ihm vertretenen Sanger hort, um Uber den aktuellen

Entwicklungsstand der Stimme auf dem Laufenden zu bleiben.

Doch nicht nur aus diesem Grund gehdren Reisen zum Berufsalltag eines
Opernagenten: Auf diesen Dienstreisen trifft man sich mit den Intendanten und
Betriebsdirektoren um sich Uber die vakanten Rollen der néchsten (oder seltener:
laufenden) Spielzeit zu informieren und um neue Kontakte zu kntpfen. Da ein
Grofdeil der Verhandlungen und Geschéfte in einer Agentur heute Uber e-mail
oder Telefon stattfindet, ist der zeitweise personliche Kontakt besonders wichtig,

um die Kontakte mit einem Opernhaus oder Festival zu festigen.

loan Holender beschreibt den Ablauf ener solchen Reise zur Zeit seiner
Agententétigkeit in den 1970er und -80er Jahren:

Von Ende September bis Weihnachten herrschte immer ein erbitterter
Kampf, um die Schafe ins Trockene zu bringen, also um die Vakanzen der
néchsten Spielzeit zu besetzen. Man reiste sehr viel, wenigstens einmal im
Jahr sollte man alle Theater, mit denen man arbeitete, besucht haben.
Selbstverstandlich mit dem Zug und nach Spielplanen. In der Regel bleib
man in jedem Haus hdchstens zwel Tage, um ein Schauspiel und eine Oper
zu sehen, auf jeden Fall immer eine Opernvorstellung.'*

Wahrend heute das Flugzeug selbstversténdlich als Verkehrsmittel zum Einsatz
kommt, kenne ich selbst diese , Touren” von meinem ehemaligen Arbeitgeber
Erich Seitter, der seine Reisen in dieser traditionellen Form plante: Ausgehend
von z.B. einer Vorstellung eines eigenen Kinstlers, die besucht werden sollte,
wurden immer Theater, die in der Umgebung, oder auf der Reisestrecke lagen
miteinbezogen — war dies z.B. eine Vorstellung in KoIn, wurden Termine mit den
Opernhausern des Ruhrgebietes, Dusseldorf, Essen, etc. vereinbart und auf dem

143 Holender: Der Lebensweg des Wiener Staatsoperndirektors, 2001, S.110f.
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Rickweg noch Bonn, Frankfurt, Ntrnberg usw. Wahrend es fir eine Agentur mit
Schwerpunkt Buhnenvermittlung besonders wichtig ist, Informationen von
moglichst vielen Theatern zu erhalten, wird ein Agent, der Kuinstler ausschlief3lich
exklusiv betreut, eher versuchen, Kontakte zu ausgewahlten Hausern zu pflegen,

um die Karriere seiner Sanger voranzutreiben.

Dieses aktive Vorgehen um Informationen Uber Spielplane, freie Rollen und
Ensemblevakanzen zu erhalten, beansprucht einen Grossteil der Arbeitszeit eines
Agenten — sind diese Informationen bekannt, werden Séngerempfehlungen an die
Opernhaduser gegeben und Vorsingen vereinbart und organisiert. Sanger, die
bereits einen gewissen Bekanntheitsgrad erreicht haben, werden von den

Opernhausern auch direkt bei der Agentur fir bestimmte Partien angefragt.

Die Planung erfolgt hierbei mindestens ein bis zwei Saisonen im Voraus — d.h.
Vakanzen fur den Spielplan der Saison 2009/10 werden gemeinhin ab Oktober
2008 bekanntgegeben; grof3e Hauser wie Minchen, Berlin, Wien, London oder
Paris planen noch weiter im vorhinein. Ein Agent befasst sich also, wéhrend die

Theatersai son gerade begonnen hat, bereits mit der darauf folgenden.

Vertragsverhandlungen konnen sich dber Wochen und manchma Monate
hinziehen, bis ein Abschluss erreicht wird. Oftmals zieht es eine ausgedehnte
Korrespondenz nach sich, bis ale Details (z.B. Abwesenheiten eines Kinstlers
wahrend der Probenzeit) geklart sind. Es bedarf seitens des Agenten also eines
betré&chtlichen Arbeitsaufwandes im Voraus, der geleistet werden muss, um fir
einen Kunstler ein Engagement abzuschlief3en — diese VVorarbeit wird vorerst ohne
Garantie auf Erfolg geleistet, denn erst mit dem Abschluss des Vertrages entsteht
der Provisionsanspruch des Agenten. Die Redlitét erweist sich hier kontrdr zum
gerne strapazierten Bild des Agenten, der nur das Telefon zur Hand nimmt, um
das grol3e Geld zu verdienen.

Fir den Beruf des Agenten gibt es keine eigentliche Ausbildung, auch
Fachblcher- und Literatur sind rar gesdt. Die Situation wird in ,Praxis
Musiktheater” treffend auf den Punkt gebracht: "Es gibt keine direkte Ausbildung

fUr den Beruf des Kinstlermanagers, obwohl seit einigen Jahren Studiengange fur



91

Kulturmanagement [...] angeboten werden. [...] Diese Studiengange sind sinnvoll
und empfehlenswert, bilden jedoch keine Grundvoraussetzung fur das Ergreifen
des Manager- und Agentenberufes."*** Wire es aber tiberhaupt sinnvoll eine Aus-
bildung zu haben — und was kodnnte darin Uberhaupt vermittelt werden? Was sind
die Parameter, die einen "guten" Agenten ausmachen, was sind die Kriterien fr
Professionalitét?

Was ist eigentlich ein Agent, ein Bihnenvermittler? Es sollte eine Person
sein mit grof3er Menschenkenntnis und Sensibilitét, aber auch von grof3er
Fachkenntnis der gesamten Opernliteratur sowohl musikalisch als auch
dramaturgisch, die Arbeitgeber und Arbeitnehmer, also Sanger suchende
Direktoren und Engagement suchende Sénger, zusammenfihrt, fUr beide
tétig ist und auch von beiden bezahlt wird.**

Dieses Zitat von loan Holender macht deutlich, dass ein Agent vor alem auch
Eigenschaften besitzen muss, die in den Bereich der ,soft skills* falen —
Elisabetta Hartl nennt hier als wichtige Eigenschaften fir einen Agenten
,Loyalitat und Ehrlichkeit*.**® Eine gezielte Aushildung konnte das juristische
und Okonomische Gerlst des Berufes vermitteln, Biroorganisation, auch
Repertoirekenntnisse, alles weitere jedoch basiert auf Erfahrung und informellem
Wissen, die man sich nur in der Praxis aneignen kann: die speziellen Gebrauche
und Erwartungen eines Theaterbetriebes, und das Wissen um den Umgang mit
oftmals komplizierten Kunstlerpersonlichkeiten. Bisher gab es sowohl auf
nationaler als auf internationaler Ebene wenige Bestrebungen, eine entsprechende
Ausbildung, zu schaffen — ebenfalls gibt es noch keine internationalen
»Standards’ des Agenturwesens, die als Grundlage einer solchen Ausbildung
dienen konnten. Die Donauuniversitdt Krems bietet seit 2005 das Post-Graduate-
Studium ,, Musikmanagement” an, in dessen Rahmen auch ein Modul ,,Konzert-

und K lnstlermanagement* besteht.

Die Weitergabe von Wissen erfolgt sehr personenbezogen auf traditionelle Weise.
Man erlernt den Beruf, indem man ihn austibt: hier zeigt sich eine Parallele zum

Beruf des Sangers oder Musikers, der ebenfalls nicht in der Theorie vermittelt

144 Jacobshagen (Hrsg.): Praxis Musiktheater, 2002, S. 21.

> Holender: Der Lebensweg des Staatsoperndirektors, 2001, S. 108. Die Worte ,,und auch von
beiden bezahlt wird“ beziehen sich auf die Provisionsteilung, auf die ich im Kapitel Provisionen
eingehe.

146 Gesprach mit Elisabetta Hartl am 22.09.2008, Unterlagen bei der Verfasserin.
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werden kann. Der Agentenberuf entspricht also eher einer Lehre oder einem
Handwerk — dies spiegelt sich auch im Gesetz wieder, wo das Agenturwesen als

Gewerbe gilt.

Osterreichische und deutsche Agenturen sind meistens kleine Unternehmen mit
durchschnittlich ein bis finf Mitarbeitern, in den ersten Jahren nach der Griindung
oftmals Ein-Mann-Firmen. Auffalend ist die Haufigkeit von Familien-
unternehmen, die von der nachsten Generation tlbernommen werden. Es gibt sehr
wenige Quereinsteiger in den Beruf — generell besteht ein beruflicher oder
personlicher Bezug zur Branche, wie auch Ursula Geller, die ehemalige
Abteilungdeiterin Schauspiel der ZBF Frankfurt bestétigt:

Unsere Mitarbeiter kommen alle aus den kinstlerischen Berufen, in die sie
auch wieder hineinvermitteln. Das heifdt, wir haben im musikalischen
Bereich Sanger, Kapellmeister, Regisseure und Dramaturgen. Wir haben im
Ballettbereich einen Balletttéanzer. [...] Also ale Mitarbeiter haben einen
kinstlerischen Hintergrund und praktische Erfahrung in  ihrem
Arbeitsgebiet. Ohne so einen Mitarbeiterstamm kann man eine Agentur gar
nicht so aufziehen, wie man sich das vorstel It.*

Allerdings ist ,,Agent” (wie schon 200 Jahre friher) noch immer ein Beruf, der
meistens nicht geplant ergriffen wird, sondern ,aus einer Gelegenheit heraus®.
Stellvertretend fur viele dhnliche Einstiegsszenarien in den Agentenberuf (auch
meine eigene Biografie ist hier keine Ausnahme) habe ich zwel Beispiele

herausgegriffen:

Erich Seitter:

Was steckt da dahinter? Vielleicht eine Lebenskrise oder ein Uberlegen:
soll ich meinen Sangerberuf weitermachen oder nicht? Ich war nicht
gekindigt, ich war nicht brotlos - es war so eine Krise, auch eine
gesundheitliche Krise und da mich der Vorganger von Herrn Holender, die
berihmte ate Agentur Alois Starka dorthin [die Grazer Oper, Anm. d.
Verf.] vermittelt hat, hat Holender auch so ein bisschen gewusst, wo ich
bin, wie ich bin, etc. Und dann hatte er eine Personalkrise und hat gesagt:
Willst du nicht einmal fir zwei Monate kommen oder willst du
weitermachen, ein Weltsanger wirst du eh nicht werden - und aus diesen
zwei Monaten sind dann elf Jahre geworden.'*®

" Waller (Hrsg.): Handbuch fiir Schauspieler und Theatergruppen, 1988, S. 104,
148 Opernwerkstatt*, O1, 24.05.2005.
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Michagl Lewin:

Ich kann es auch nicht genau nachvollziehen. Ich weil3 es nicht. Irgendwann
einmal, alsich knapp zwanzig war, war ich's. Ich habe damals noch Theater
gemacht - einer der damals mitgespielt hat in unserer Theatergruppe [...]
das war Paul Gulda. Er hat damals parallel dazu bel seinem Vater studiert
und hat damals schon gesagt, er wirde auch gerne einmal mit einem
Orchester spielen - wenn ich da etwas horen wirde. Ich habe damals auch
noch Musik studiert und ein Kollege von mir hat damals gefunden, er muss
ein Orchesterkonzert geben und da habe ich ihm gesagt: Pass auf, damit
Uberhaupt irgendwel che L eute kommen - ich hab' da den Sohn vom Gulda -
und so haben wir das Ganze organisiert und es war alles sehr schwierig und
chaotisch. Und kurz bevor er hinausgegangen ist aufs Podium sagt Paul zu
mir: Du weil3t eh, was du bist - du bist ein Manager. Und ich dachte: Wenn
er das sagt... und so war's dann.**

Auch Elisabetta Hartl, die Tochter von Prof. Wolfgang Hartl, dem Grinder der
Agentur Austroconcert — heute eine der gréften und wichtigsten Agenturen in
Osterreich — bestétigt dies:

Mein Vater war Orchestermusiker, Fagottist, mit 17 ist er ins Orchester der
Volksoper gekommen. Wobei mein Vater immer eher ein ,,Organisierer”
war, er war 17 Jahre im Orchester, war Betriebsrat der Bundestheater, er hat
immer nebenbel organisatorische Funktionen gehabt. Mein Vater wollte
nicht ewig Musiker bleiben, ist aber eher von aussen darauf gestossen
worden, hat da viel Zuspruch bekommen und sich gedacht, er probiert das.
Sein grof3er Mentor war teilweise auch Wolfgang Sawallisch, der zu ihm
gesagt hat: ,,du musst ins Management* — er hat dann auf Anraten und
Zuspruch die Agentur gegrindet. Er hatte das Gluck, dass er durch die
Kontakte, die er hatte, gleich in die Oberliga kam, er musste sich nicht Uber
Landestheater, Stadttheater , emporarbeiten”, er war gleich im Niveau der
ersten Hauser in den diversen Landern. Er hat dann schon relativ frih
Tourneen gemacht mit Giulini, Celibidache, den Mduinchner
Philharmonikern. Trotzdem hatte er auch immer Zugang zu Sangern, er hat
ja z.B. die Karriere von Peter Dvorsky aufgebaut, hat fur Pavarotti in
Osterreich gearbeitet. Fir meinen Vater stand immer das Management im
Vordergrund, es wurden auch die Mitarbeiter der Agentur immer darauf
ausgebildet und angehalten, es als Management zu betreiben. ™

Die Agentur Austroconcert wurde 1970 gegrindet, 1980 wurde ein Blro im
italienischen Bozen gegriindet, das von Elisabetta Hartls Mutter gefihrt wurde,
die nach ihrer Heirat ebenfalls in der Agentur mitarbeitete. 2003 wurde die
Agentur in eine GmbH umgewandelt, Elisabetta Hartl Ubernahm die

Geschéftsfuhrung und musste deswegen selbst die Gewerbescheine neu

19 Opernwerkstatt, O1, 24.05.2005.
150 | nterview mit Elisabetta Hartl, 22.09.2008.
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beantragen und die Eignungsprifung vor der Wirtschaftskammer ablegen.
Elisabetta Hartl selbst hatte urspriinglich ebenfalls nicht vor, Kinstleragentin zu
werden:

Nachdem ich quasi auf dem Schol3 von Pavarotti und Co aufgewachsen bin,
habe ich das ales mitgemacht, alle Reisen und so. Ich habe Schule,
Gymnasium, Matura gemacht und dann wollte ich etwas machen, das kurz
ist...ich habe nicht viel Sitzfleisch. Mit 18 war mir klar, ich wirde nicht die
Agentur machen. Ich habe dann eine Managementausbildung gemacht,
dreijdhrig, ein Kolleg, mittlerweile sind das Fachhochschulen, gegen Ende
der Ausbildung habe ich mir gedacht, eigentlich, ich weil3 so viel dariber,
ich habe en groRes Fachwissen, auch Uber den Beruf des
Kunstlervermittlers — und dachte, eigentlich schade, wenn man das jetzt so
alles wegschmeisst. Ich dachte dann aso, ngja, ich schaue mal und in der
Zwischenzeit schreibe ich ein paar Bewerbungen da und dort - und dann
wird man ja sehen. Jetzt bin ich immer noch da... ™"

Wie bereits im ersten Teil dieser Arbeit festgestellt, finden sich sowohl historisch
als auch in der Gegenwart zahlreiche Beispiele fur Personen, die ,die Seiten
wechseln — also aus Theaterberufen kommend, Agenten werden und haufig nach

einigen Berufgahren wieder ans Theater zurtickgehen.

Neben der angesprochenen Erfahrung und Branchenkenntnis muss ein Agent tber
sehr gute Kontakte innerhalb der Szene verfigen. ,Wenn Sie die personlichen
Kontakte nicht haben, wenn Sie nicht genau wissen, was Sie den Theatern
anbieten wollen, haben Sie nicht den Funken einer Chance®, meint dazu der
Wiener Agent John Goodman.'®® Dieses Netzwerk an Kontakten, das sich ein
Agent Uber Jahre erarbeiten muss, stellt ein wichtiges Kapital fir den Erfolg oder

Misserfolg des Unternehmens dar.

1 | nterview mit Elisabetta Hartl, 22.09.2008.
152 Resthle, Dieter: Die neue Regelung der Bilhnenvermittlung, in: Zentgraf, Christiane (Hrsg.)
Musiktheater-Management |11, Thurnau, 1995, S. 234.



95

11 Gesetzliche Grundlagen flur die Kunstlerver mittlung

Die private Arbeitsvermittlung fur Kinstler ist eine aus staatlichen Aufgaben
ausgegliederte Téatigkeit. Wahrend der Theaterbetrieb genau geregelt ist, gibt es
wenige gesetzliche Regelungen, die sich direkt mit der Kinstlervermittiung
befassen. Diese beziehen sich ausschliefdlich auf den Bereich der

Arbeitsvermittlung, nicht aber auf andere Tétigkeiten des Agenten.

11.1 Situation in Osterreich

Die Kinstlervermittlung unterliegt in  Osterreich der Gewerbeordnung.

Hinsichtlich der Kunstlervermittlung werden zwei Gruppen unterschieden:

11.1.1 Die Vermittlung von Dienstvertragen

Durch die Novelle der Gewerbeordnung 2003 wurde der ehemals konzessionierte
Beruf des Kunstlervermittlers aus dem Arbeitsmarktforderungsgesetz (AMFEG) in
die Gewerbeordnung (GewO) Ubernommen. Laut § 94 und 8 97 GewO ist die
Kunstlervermittiung ein reglementiertes Gewerbe im Rahmen der algemeinen
Arbeitsvermittiung™® und unterliegt damit jedoch auch weiterhin gewissen

Bestimmungen des AMFG.

Ein Dienstvertrag liegt vor, wenn der Kinstler unselbstandig tétig ist, d.h., for
einen bestimmten Zeitraum im Betrieb des jeweiligen Auftraggebers angestellt ist,
dieser ihm Lohnsteuer abzieht und ihn sozialversichert. Diese Form des Vertrages
ist der Regelfall bel der Vermittlung von Kinstlern an ein staatliches Theater oder

Opernhaus in Europa.

Das Arbeitsmarktforderungsgesetz legt folgende Rahmenbedingungen fur die
Vermittlung von Dienstvertragen fest:

153 Gewerbeordnung: http://www.ris.bka.gv.at/gesamtabfrage/, Zugriff: 28.08.2008
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8 4. (1) Arbeitsvermittlung darf unter Beachtung der Bestimmungen

dieses Bundesgesetzes ausgelbt werden [...] von Inhabern einer
Gewerbeberechtigung fur das Gewerbe der Arbeitsvermittler [...]

(7) Der Arbeitsvermittler muss Uber angemessene Geschaftsraume
verfugen. [...]

8 5.(3) Bei der Vermittlung von Kinstlern und Sportlern darf ein
Vermittlungsentgelt verlangt oder entgegengenommen werden, wenn der
Arbeitsvertrag durch die Vermittlungstétigkeit zuldssig zustande
gekommen ist. Das bei der Vermittlung von Kinstlern und Sportlern von
den Arbeitnehmern (Arbeitnehmerinnen) zu leistende Vermittlungsentgelt
muss in einem angemessenen Verhdltnis zu den fur diesen Arbeitnehmer
(diese Arbeitnehmerin) getétigten Vermittlungsaufwendungen stehen und
darf eine Obergrenze von 10 vH des gesamten Bruttoarbeitsentgelts nicht
Ubersteigen.

[...]

8 7. Die Arbeitsvermittlung darf nur von solchen Personen durchgefiihrt
werden, die auf Grund ihrer beruflichen T&tigkeit oder Vorbildung fachlich
und personlich geeignet sind. *>*

Weiters schreibt der Gesetzgeber eine Auskunftspflicht gegentber den
Gewerbebehtrden und dem  Wirtschaftsministerium  sowie  dem
Bundesministerium fir Soziales vor, die Einblick in die Unterlagen und Eckdaten
zur Vermittlertétigkeit verlangen konnen.

Bis 2002 waren Bestimmungen fir die Kinstlervermittlung zusétzlich im 8§ 18 des
AMFG geregelt. Interessant hierbel ist die Differenzierung der
Kunstlervermittiung in 5 Sparten, namlich: 1. Konzertvermittlung, 2. Artisten-

vermittlung, 3. Buhnenvermittiung, 4. Filmvermittlung, 5. Musikvermittiung.

Fir die vorliegende Arbeit ist die Definition der Punkte 1. und 3. relevant, die wie
folgt lautet:

Konzertvermittlung, das ist die Vermittlung von Personen, die bel
Instrumental- oder Vokalkonzerten, Gesangs- oder anderen Vortrégen oder
Darbietungen, an denen ein kinstlerisches oder wissenschaftliches Interesse
besteht, mitwirken,[...]

BlUhnenvermittlung, das ist die Vermittlung von Personen, die
biihnenkiinstlerische Leistungen erbringen [...]**°

>4 Arbeitsmarktférderungsgesetz, http://www.ris.bka.gv.at/gesamtabfrage/, Zugriff: 30.08.2008.
155
Ebenda
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Darlber hinaus legte Absatz 2 dieses Paragraphen fest, dass eine Bewilligung nur
an eine Person erteilt wird, die , die personliche und fachliche Eignung fur die
jeweiligen Vermittlungssparten besitzt* und , die entgeltliche Arbeitsvermittiung

« 156

hauptberuflich austiben wird* ™", was einer préaziseren Formulierung gegentber

der derzeit gultigen Gesetzesfassung entspricht.

Es kann festgestellt werden, dass das AMFG seit dem Wegfall des § 18 keine
gesetzlichen Auflagen mehr enthélt, die auf die speziellen Bedingungen der
Kunstlervermittlung ausgerichtet sind, wie dies vorher der Fall war —im positiven
Sinn  bedeutet dies alerdings auch ene grolere Flexibilitdt im
Handlungsspielraum des Agenten. Mit der Eingliederung der Kinstlervermittiung
in die Gewerbeordnung gelten nun die dort festgelegten Bestimmungen fir das
Gewerbe der Arbeitsvermittiung. Auch hier sind jedoch keine speziellen

Regelungen fur die Kunstlervermittlung enthalten.

Als reglementiertes Gewerbe muss fur die Austibung ein Befahigungsnachweis
erbracht werden. Um eine Bewilligung fir die Vermittlung von Dienstvertragen
zu erhalten, muss vor der Wirtschaftskammer/ Sparte Freizeitbetriebe eine
Eignungsprifung abgelegt werden, die in Form eines Fachgespraches ablauft. In
Wien wird diese Prufung durch den Geschéftsfuhrer der Fachgruppe
Freizeitbetriebe, Mag. Dr. Klaus Christian Vogl, sowie der Fachgruppen-
vertreterin der Kilnstleragenturen, Elisabetta Hartl, durchgefihrt.

Der Fragenkatalog zu dieser Prifung enthélt u.a. Fragen zur Gewerbeordnung,
zum Arbeitsmarktférderungsgesetz, zum Buirgerlichen Recht (Vertrége),
Steuerrecht, der Rechtsstellung von Kinstlern, der Kinstler-Regelung im Rahmen
der Auslanderbeschéftigung, dem Fremdengesetz, dem Datenschutz und dem
Urheberrecht.

156 Arbeitsmarktférderungsgesetz, § 18, http://www.ris.bka.gv.at/gesamtabfrage/, Zugriff:
30.08.2008.
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11.1.2 Die Vermittlung von Werkvertragen.

Dabei handelt es sich um ein freles Gewerbe nach der Gewerbeordnung, die keine
gesonderte Bewilligung bendtigt, sondern nur die Beantragung enes
Gewerbescheines erfordert. Der Wortlaut des Gewerbescheines wird hierbel auf

die , Vermittlung von Werkvertragen fur selbstandige Kunstler* eingeschrankt.

Wahrend bel der Vermittlung von Dienstvertragen die Obergrenze der zulassigen
Provision mit 10% des Bruttoentgeltes festgesetzt ist, kann der Provisionssatz bei
Werkvertragen frei verhandelt werden.

Die Gewerbeberechtigung fir das freie Gewerbe beinhaltet auch die Berechtigung
fur das Kinstlermanagement — und zwar fur Kinstler aler Art (Dienst- und
Werkvertrage). Diese Zuordnung begriindet sich darin, dass laut AMFG ein
Arbeitsvermittler nicht gleichzeitig das Management seiner Klienten Ubernehmen
darf. Von legidativer Seite umfasst die Klassifizierung des Begriffes
»Management* allein den Bereich der , KUnstlerbetreuung”, es konnen Aufgaben
wie PR, Marketing und &hnliches Gbernommen werden, aber keine umfassende
Vermittlung (Dienstvertrége) stattfinden. Da das Management eines Opernsangers
allerdings beide Bereiche bedingt und die Vermittlung von Dienstvertragen in der
Praxis nicht getrennt davon gesehen werden kann, bendtigt ein Sangeragent
sowohl den Gewerbeschein fir das freie, als auch fur das reglementierte Gewerbe,

um seine Téatigkeit umfassend ausiiben zu kénnen.

Die Interessensvertretung der Osterreichischen Kuinstleragenturen ist die
Fachgruppe Freizeitbetriebe, Sparte Tourismus- und Freizeitwirtschaft der
Wirtschaftskammer Osterreich, die Niederlassungen in alen Bundesandern
betreibt.

Laut Mitgliederstatistik der Wirtschaftskammer waren mit  31.12.2007

Osterreichweit 63 Kinstleragenturen nach AMFG, sowie 928 Kinstleragenturen

157

im freien Gewerbe registriert.™" Die grofte Anzahl dieser Agenturen befindet sich

7 Mitgliederstatistik 2007 der Wirtschaftskammer Osterreich, http://www.freizeitbetriebe-
wien.at/Download/Bundesstatistik2007.pdf, Download: 28.08.2008.
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in Wien, wo 34 Agenturen nach AMFG und 344 Agenturen im freien Gewerbe
ansassig sind.® Die Statistik umfasst alle Agenturen, die in der
Kunstlervermittlung tétig sind, nicht nur den Bereich der klassischen Musik und
Oper.

Alle Agenturen in Osterreich, die sich auf die Vermittlung von Opernsiangern
spezidisiert haben, besitzen gleichzeitig auch eine Bewilligung zur
Arbeitsvermittlung laut AMFG, da die Vermittlung von Dienstvertragen, wie sie
bei der Vermittlung eines Sangers an ein offentliches Theater vorliegt, eine

wichtige Geschéftsgrundlage darstellt.

11.1.3 Exklusivitéat

Einen Kinstler exklusiv zu vermitteln, bedeutet, dass der Kunstler sich fir einen
gewissen Zeitraum verpflichtet, alle Engagements und Vertrage ausschliefdich
Uber eine Agentur abzuwickeln. Exklusivvertrage sind eine gangige Form der
Zusammenarbeit zwischen Kinstler und Agentur, die fir beide Seiten Vortelle
bringen kann. Ein Agent wird einen Kunstler nur exklusiv unter Vertrag nehmen,
wenn er Uberzeugt ist, diesen auch erfolgreich und gewinnbringend vermitteln zu
koénnen. Diese intensive Form der Zusammenarbeit geht allerdings weit Uber das
Vermitteln hinaus und beinhaltet Ublicherweise das komplette Management des
Kunstlers. Fur den Kunstler hat dies den Vorteil, von einer Person betreut zu
werden, die seine Starken und Schwéachen sehr gut kennt und dadurch die
optimalen Einsatzmdglichkeiten finden kann. Der Agent hat im Gegenzug die
Sicherheit, sich nicht mit anderen Agenturen um einen Kinstler streiten zu
muissen. Voraussetzung dafir ist eine stabile Vertrauensbasis zwischen Kunstler
und Agent, d.h. es muss auch ,,die Chemie stimmen“, damit die Zusammenarbeit

langfristig funktioniert.

158 Quartalsstatistik der Wirschaftskammer Wien/ Fachgruppe Freizeitbetriebe fiir das 1. Quartal
2008, Stand 31.03.2008, http://www.freizeitbetriebe-wien.at/Download/Statistik 1 2008.pdf,
Download: 28.08.2008.
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Exklusivvertrége bestehen nicht mit Kinstlern, die von der Agentur nur fallweise
vermittelt werden. Die exklusive Zusammenarbeit kann fir eine weltweite
Vertretung (,, Generalvertretung”/ ,, general management*) vereinbart werden, oder
auf einzelne geografische Regionen beschrénkt sein — manche Kinstler haben
verschiedene Agenturen, mit denen sie in den vereinbarten Landern exklusiv

zusammenarbeiten.>®

Wahrend Exklusivvertrage mit Kuinstlern international — vor alem in
anglikanischen und romanischen Landern wie Grof3ritannien, Italien, Frankreich,
Spanien und in den USA — die Ubliche Form der Zusammenarbeit sind, und
Agenturen in diesen Landern hauptsachlich auf exklusiver Basis arbeiten, war
Exklusivitat im deutschsprachigen Raum lange Zeit untersagt. Das Verbot der
Exklusivitat entstand urspringlich aus einem Schutzgedanken heraus, der die
Kunstler vor , Knebelvertragen® mit Agenturen bewahren sollte. In Osterreich
wurde dies 1922 im 8§ 46 des Schauspielergesetzes geregelt, das auch heute noch
rechtsgultig ist, sich in diesem Punkt aber auf eine Situation bezieht, die heute
nicht mehr nachvollziehbar und daher unzeitgemald ist. Es besteht also derzeit ein
Konflikt zwischen AMFG, in dem das Verbot aufgehoben wurde und dem
Schauspielergesetz, in dem dieses Verbot noch besteht. Der Jurist Dr. Klaus Vogl,
Geschéftsfuhrer der Sparte Freizeitbetriebe der Wirtschaftskammer Wien,
bestétigt, dass das Schauspielergesetz in diesem Punkt nicht mehr den
Gegebenheiten des heutigen Arbeitsmarktes entspricht und als ,totes Recht*
gehandhabt wird, was bedeutet, dass die Regelung in der Praxis Ubergangen
wird.*®

In einem stark globalisierten Markt wie der Musikindustrie stellte dieses Verbot
der Exklusivitét einen Wettbewerbsnachteil fur Agenturen mit Firmensitz in
Osterreich und Deutschland dar. In der Kinstlervermittlung ist es selbst fiir
kleinere Agenturen Ublich weltweit zu agieren und auch die Kinstlerliste setzt

sich aus internationalen Kinstlern zusammen, die meistens an einem anderen Ort

9 Eine haufig vorkommende Aufteilung des Managements besteht fiir die Regionen Europal
USA/ Australien; innerhalb Europas gibt es viele Sanger, die ein eigenes (exklusives) Management
fr Italien haben.

180 Gesprach mit Dr. Klaus Vogl, Wirtschaftskammer Wien, 23.09.2008.
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oder in einem anderen Land angesiedelt sind als die Agentur. Ein weiterer
Nachteil in einem Verbot der Exklusivitét besteht darin, dass oftmals derselbe
Kunstler von mehreren Agenturen an ein Theater vorgeschlagen wurde. Der
Agent John Goodman beschreibt eine solche Situation:

Ich war unlangst in einem Theater und habe dort einen Gsterreichischen
Sanger angeboten. Der Intendant hat mir gesagt, ich solleihm ein Schreiben
bringen, aus dem hervorgeht, dass ich fur diesen Sanger arbeite. Sonst
kénne er nicht mit mir verhandeln. Auf meine Frage, wieso dies nicht
moglich sei, antwortete er, ich sei bereits der siebte Agent dieses Séngers
und er wolle mit den sechs anderen Agenturen nicht streiten.'**

Es liegt also am Agenten, im Zweifelsfall zu beweisen, dass er auf Wunsch des
Kunstlers tétig ist, wobei die Entscheidung des Kinstlers ausschlaggebend ist,
Uber welche Agentur er den Engagementvertrag abschliel3en méchte. Diese fur
alle Seiten unangenehme Situation kann durch Exklusivvereinbarungen

vermieden werden.

In Osterreich wurde das Verbot von Exklusivvertragen mit der Novellierung des
Arbeitsmarktforderungsgesetzes 2002 aufgehoben und auf den folgenden
Wortlaut gedndert: , Alleinvermittlungsauftrage sind nur zuldssig, soweit eine
sachliche Rechtfertigung hiefiir besteht.**?

11.1.4 Vertragsformen und Agenturprovisionen

Fur seine Vermittlungstétigkeit erhalt der Agent eine Provision, die prozentuell
vom Bruttolohn des Kinstlers berechnet wird. Die Hohe der Provision ist fir die
Vermittlung eines Dienstvertrages (der die Ubliche Form  des
Engagementvertrages mit einem Theater oder Konzerthaus darstellt) gesetzlich
geregelt. Dartiberhinaus haben sich traditionell Provisionssétze eingebirgert, die
zwar nirgends festgeschrieben sind, aber as brancheniblich gelten, algemein

bekannt sind und generell eingehalten werden.

161 Resthle: Die neue Regelung der Bilhnenvermittlung, 1995, S. 234.
162 Arbeitsmarktfrderungsgesetz, § 5(4).
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Die Hoéchstgrenze der Provision ist im AMFG mit 10 % des Bruttoeinkommens
festgelegt. Dies ist auch der Ubliche Provisionssatz, den eine Agentur fir
sogenannte Stiickvertrége verrechnet — das sind Vertrége, bei denen der Kunstler
fUr eine einzelne Produktion an ein Theater engagiert wird und dort gastiert.

FUr Saison- oder Jahresvertrage, bei denen der Kinstler fir eine gesamte
Spielzeit an ein Haus engagiert wird, verrechnet die Agentur dblicherweise
weniger als bei Stuckvertrégen, da die Provision Uber einen langeren Zeitraum
bezahlt wird und nicht nur eéinmalig. Generell ist in Osterreich ein Satz von 6%
tiblich,** es gibt allerdings auch Agenturen, die fiir Saisonvertrage eine hohere
Provision ansetzen. Die Provision féllt fir die Dauer des Vertrages (die meistens
ein oder zwel Saisonen betrégt) in voller Hohe an. Bel einer automatischen
Verlangerung des Vertrages ohne Neuverhandlung wird nur noch die Héfte der
Provision verrechnet, bei einer nochmaligen Verléngerung féllt keine Provision
mehr an. Auch dies ist eine branchenibliche Usance, die nirgends gesetzlich
festgeschrieben ist und ofters zu Streitigkeiten fuhrt: In Deutschland ist es an
einigen Theatern in den letzten Jahren Ublich geworden, die Agenturprovision nur
noch fir ene Saison einzuheben — unabhangig von der eigentlichen
Vertragsdauer. Da in Deutschland die Theater einen Teil der Agenturprovision
des Kinstlers zahlen (siehe unten: Theateranteil), bedeutet dies nattrlich eine

Einsparungsmoglichkeit fur die Theater.

Fur Konzerte verrechnen Agenturen zwischen 10% bis 15% Provision, bei einigen
Agenturen hat sich ein Provisionssatz von 125% fur Konzertvertrage
eingeburgert. Der Anteil der Provision, der Uber die gesetzlich festgesetzten 10%
hinausgeht wird — so es sich um Dienstvertrédge handelt — meistens als
»Managementgebuhr* verrechnet. Da Konzertauftritte groftenteils nur sehr kurze
Engagements sind, werden hier oftmals Werkvertrdge ausgestellt, die keiner
Hochstgrenze bei der Provision unterliegen.

163 Angabe It. Interview mit Elisabetta Hartl vom 22.09.2008.
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Bel einem Re-Engagement, einer Wiedereinladung des Kiinstlers an eine Bihne,
ist es Ublich, den Folgevertrag durch dieselbe Agentur abzuwickeln, durch die der
Kunstler den ersten Vertrag an dieser Bihne erhalten hat. Ausnahmen hierbei sind
ein Intendantenwechsel, der zwischen dem ersten und dem folgenden Vertrag
stattgefunden hat oder ein deklarierter Wechsel des Kinstlers zu einer anderen

Agentur.

Die Provision wird erst fallig, wenn der Vertrag erfillt wird; d.h. der Kinstler das
Engagement antritt. Da Vertrége in der Regel ein bis zwei Saisonen im voraus
abgeschlossen werden, bedeutet dies in der Realitdt, dass der Agent Arbeit im
vorhinein leistet, fir die er oftmals erst Monate bis Jahre spater seinen Verdienst
erhdlt — eingeschlossen dabei ist das Risiko, im Fale einer Stornierung des
Vertrages aus welchem Grund auch immer, trotz getétigter Arbeit gar keine

Provision zu bekommen.

Bei Vermittiungen an Theater in Deutschland, Osterreich und der Schweiz
Ubernimmt das Theater Ublicherweise die Hélfte der anfalenden
Agenturprovision, den sogenannten Theateranteil, wobei sich , die Halfte" auf die
Ublichen Provisionssatze bezieht: bei Saisonvertragen sind dies 3%, auch wenn
der Agent eine hohere Provision verrechnet. In diesem Fall muss der Kinstler
mehr als 50% der Provision selbst Ubernehmen. In Deutschland ist die Zahlung
des Theateranteils durch den Normalvertrag Solo, in der Schweiz durch den GAV
(Gesamtarbeitsvertrag) und in Osterreich im § 47 des Schauspielergesetzes
geregelt. Die Wiener Staatsoper beteiligt sich nicht an dieser Provisionsteilung,
hier muss der Kunstler die volle Provision Ubernehmen. Der Theateranteil ist ein
Spezifikum der deutschsprachigen Theaterlandschaft, er existiert nicht in anderen

Landern Europas.

Die Provision wird bei Stlckvertragen am Ende des Vertrages ausgezahlt, bei
Saisonvertrdgen — wie das Gehalt des Kinstlers — monatlich. Es gibt zwel
Moglichkeiten, wie der Agent die Provision einfordern kann:
a) Direkt vom Kunstler, indem er eine Honorarnote tber die vereinbarte
Provision stellt. Dies ist fur Vertréage aulRerhalb des deutschsprachigen

Theaterraumes die Ubliche Vorgangsweise.
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b) Das Theater behdlt die Provision ein und zieht sie dem Kinstler direkt von
der Bruttogage ab, der Agent erhdlt seine Provison vom Theater
ausgezahlt. Dies ist bel Saisonvertrégen an Theatern Ublich, bei
Stuckvertragen muss fir diese Vorgangsweise eine Einversténdnis-

erklarung des Kunstlers vorliegen.

11.2 Die Situation in Deutschland

Da der deutschsprachige Raum im Theaterbereich als ein Arbeitsmarkt gilt, und
Deutschland einer der grofdten Mérkte fur Kinstleragenten ist, gehe ich im
Folgenden auf die Situation der Kunstlervermittlung in Deutschland néher ein.
Traditionell bestehen hier Parallelen und enge Zusammenhénge zur Situation in
Osterreich, die gesetzlichen Bestimmungen sind ghnlich gel agert.

Mit dem Deutschen Buhnenverein und der Genossenschaft deutscher
Bihnenangehdriger hatten sich bereits Mitte des 19. Jahrhunderts zwel starke
Organisationen herausgebildet, die die Interessen ihrer Mitglieder auf ener
Ubergeordneten Ebene vertreten. 1846 wurde der Deutsche Bihnenverein
gegrindet, ein Zusammenschluss von Theaterdirektoren, 1871 folgte die
Grindung der Deutschen Bihnengenossenschaft als Vereinigung von
Arbeitnehmerseite. Ziel war vor allem die Schaffung einheitlicher Regeln und
Vertragsbestimmungen: 1899 entstand das , Theaterhausgesetz®, dass eine
Vereinheitlichung von Uber 100 verschiedenen Hausordnungen darstellte. 1919
und 1924 wurden Tarifvertrage fur Buhnenarbeitsverhéltnisse abgeschlossen, die
die Grundlage fur den heute gultigen Normalvertrag Bihne darstellen — das
Pendant zum Buhnendienstvertrag des Gsterrei chischen Schauspielergesetzes. Die
derzeit gultige Version ist am 1. Januar 2003 in Kraft getreten.

Auch in Deutschland féllt die Kunstlervermittiung gesetzlich in den Bereich der
Arbeitsvermittlung und unterliegt dem Beschéftigungsférderungsgesetz, das u.a
die Zulassung privater Arbeitsvermittiung regelt. 1994 kam es zu ener
Novellierung dieses Gesetzes, die die Situation der Kdunstlervermittlung
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grundlegend gedndert hat. Laut atem Arbeitsvermittiungs-Recht durfte
ausschliefdlich die Bundesanstalt fur Arbeit Arbeitsvermittiung betreiben. In
Ausnahmefédllen konnten private Agenturen fir bestimmte Berufe oder
Personengruppen mit der Vermittlung beauftragt werden, was in samtlichen
Sparten der Kunstlervermittlung geschehen ist. Die Agenturen erhielten also einen
offentlichen Auftrag, das heild, sie wurden an der staatlichen Aufgabe der
"Arbeitsvermittlung” beteiligt. Die zugelassenen Agenturen standen unter der
rechtlichen und fachlichen Aufsicht der Bundesanstalt, die enerseits die
Einhaltung der gesetzlichen Bestimmungen Uberwachte und bestimmte, welche
Voraussetzungen jemand erflllen musste, damit er einen Auftrag erhielt.
Andererseits wurden nur so viele Auftrége in jeder Sparte erteilt, als dem Bedarf
entsprach, was bedeutete, dass die Anzahl der Agenturen begrenzt war.
Auslandische Vermittler hatten keinen Zutritt zum deutschen Vermittlermarkt, da
offentliche Auftrage grundsétzlich nicht an Auslander Ubertragen werden konnten.
Dies hief3 fur auslandische (z.B. Osterreichische) Agenturen, dass sie sich einer
deutschen Agentur as Vermittler bedienen mussten, wenn sie in Deutschland tétig
sein wollten.’® Allerdings gab es auch hier Ausnahmen: So besalen z.B.
Wolfgang Hartl (Austroconcert), loan Holender, Erich Seitter (Bihnenvermittlung
Seitter) und die Agentur Vladarski eine Konzession, mit der sie Kinstler direkt
nach Deutschland vermitteln durften. Generell mussten auslandische Agenturen
jedoch bis 1995 ihre Provisionen mit einer deutschen Agentur teilen.

1994 wurde das Vermittlungsmonopol der Bundesanstalt fur Arbeit aufgehoben,
damit wurde die private Arbeitsvermittiung generell fur alle Berufe, nicht nur fur
kinstlerische, zugelassen. Einhergehend damit fiel auch die Beschrankung auf
eine bestimmte — bedarfsorientierte — Anzahl von Agenturen. Dieter Resthle
bemerkt dazu: ,,Nunmehr wird das durch das Grundgesetz garantierte Grundrecht
der Berufsfreiheit wirksam. Jeder der die Voraussetzungen erfillt, hat Anspruch
auf Zugang zum Beruf des Vermitlers. [...] Esist Aufgabe des freien Marktes, ein
Gleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage herzustellen“.*® In den 1990er
Jahren wurden die Restriktionen fur private Vermittler schrittweise abgebaut, so

dass diese im Jahr 2002 schliefdlich einen freien Marktzugang erhielten. Wahrend

164 \/gl. Resthle: Die neue Regelung der Biihnenvermittiung, 1995, S. 221.
1% Ebenda, S.222.
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in Osterreich die Kinstlervermittiung zumindest was den Bereich der
Bldhnenvermittlung betrifft, ein reglementiertes Gewerbe ist, wurde in
Deutschland die  Kinstlervermittlung mit  der  Novellierung  des
Beschéftigungsforderungsgesetzes vollig dereguliert. Dies fuhrte anfénglich zu
Befurchtungen innerhalb der Branche:

Mit bangen Erwartungen haben die deutschen Konzertagenturen dem Jahr
1993 entgegengeblickt, mit dem die Europasche Gemeinschaft
grenziberschreitend verwirklicht wurde. Das Monopol der nationalen
Kunstlervermittiung durfte in Kidrze wohl endgultig auslaufen. Alle
europdischen Agenturen werden in alle europaischen Lander vermitteln
darfen, ohne sich einer dort ansassigen Agentur bedienen zu missen. Die
Folgen sind absehbar. Eine betréchtliche Anzahl von Kinstlervermittlern
werden ihre Erwerbsméglichkeiten verlieren.'®

Im Ruckblick l&sst sich allerdings feststellen, dass sich diese Befurchtungen als
unbegriindet erwiesen haben. Fir die alteingesessenen Agenturen stellte die neue
Situation nie eine Bedrohung dar. Die Agenturlandschaft in Deutschland hat sich
allerdings insofern veréndert, dass sich mehrere kleine und mittelgrof3e Agenturen
positionieren konnten. Dies bietet fir eine Vielzahl an Kinstlern, die nicht in
einer grofen und renommierten Agentur untergekommen sind, die Mdglichkeit,

eine entsprechende Betreuung, bzw. ein Management zu finden.

Als Voraussetzung fur die Zulassung as Arbeitsvermittler sind folgende
Bedingungen vorgeschrieben:

a) Sie muss zuverldssig sein, d.h., sie darf nicht gegen Gesetze
verstof3en haben. Bei der Antragstellung lasst sich dies nur fur die
Vergangenheit und nur durch eine Auskunft aus dem Strafregister
und dem Gewerbezentralregister priufen. Nach der Erteilung der
Lizenz bemisst sich die Zuverldssigkeit eines Vermittlers auch
daran, ob er die ihm bei der Wahrnehmung seiner Geschéfte
obliegenden Pflichten erfallt.

b) Sie muss geeignet sein, das heil%, sie muss die notwendigen
Kenntnisse und Erfahrungen haben.

c) Sie muss in geordneten Vermdgensverhaltnissen leben, das heilit,
sie darf nicht zahlungsunfahig sein.

d) Sie muss angemessene Geschaftsraume vorweisen.®’

%6 Russ, Michael: Kinstlervermittiung, in: Demmer, Christine/ Rauhe, Hermann (Hrsg.):
Kulturmanagement. Theorie und Praxis einer professionellen Kunst, Berlin u.a,, 1994, S. 317.
187 Resthle: Die neue Regelung der Biihnenvermittlung, 1995, S. 221.



107

Die Punkte a, ¢ und d sind relativ leicht zu erfillen und zu kontrollieren. Die
Kernproblematik liegt beim Begriff der Eignung: Das Problem besteht darin, dass
es bisher kein anerkanntes Berufsbild des Arbeitsvermittlers gibt, auch eine
Ausbildung zum Arbeitsvermittler wird nicht angeboten. Auf Nachfrage beim
Verband der Deutschen Konzertdirektionen teilte mir die Pressesprecherin Gisela
Weber mit: ,Da die Vermittler einen freien Marktzugang haben, wird in
Deutschland auch deren Eignung nicht Gberprift. Es existiert eine Ausbildung
zum Veranstaltungskaufmann, die allerdings nicht zwangslaufig mit dem Beruf

des K instlervermittlers zu tun haben muss.“%®

Im Zuge der Gesetzesanderung kam es 1994 auch zu einer Vereinfachung der
V ergitungsregelungen und einer Hinaufsetzung der zul&ssigen Hochstgrenzen fir
Provisionen. Die derzeit glltige Vermittler-Vergltungsverordnung ist im
Bundesgesetzblatt | S. 2439 vom 8. Juli 2002 festgel egt:**®

- Bei Kurzengagements bis zu 7 Tagen darf das Honorar max. 18% (einschliefdlich
Umsatzsteuer) des Arbeitsentgelts betragen.'”

- Bei Engagements mit einer Dauer von Uber 7 Tagen bis 1 Jahr darf der
Vermittler vom Kinstler hochstens 14% (einschliefdlich Umsatzsteuer) des
Entgelts, das ihm aus dem vermittelten Engagement zusteht, als Honorar
(Provision) verlangen und annehmen.

- Dauert das Engagement langer als ein Jahr (in der Praxis handelt es sich dabel
um Festvertrage Uber 2 oder 3 Spielzeiten), so ist das Honorar auf héchstens 14%
(einschliellich Umsatzsteuer) des Arbeitsentgeltes fiir zwélf Monate begrenzt.*"™

- Die Hochstgrenzen durfen auch dann nicht Gberschritten werden, wenn der

Vermittler mit einem anderen Vermittler, zum Beispiel einer Partneragentur im

168 E_mail-K orrespondenz mit Gisela Weber vom 25.9.2008. Unterlagen bei der Verfasserin.

19 http://www.arbeitsagentur.de/zentral er-Content/A 04-V ermittlung/A044-V ermittlungshilfen/
Publikation/pdf/V erguetungen-fuer-K uenstler-Fotomodelle-.pdf, Download: 24.09.08

70 Der hohere Provisionssatz wird in einigen Agenturen fir Konzertengagements verrechnet und
begriindet sich in der Tatsache, dass es meistens nur eine provisionspflichtige Auffiihrung gibt, der
Arbeitsaufwand aber derselbe, wie fir ein Langzeitengagement ist. Die Provisionsdifferenz kann
so zumindest teilwei se ausgeglichen werden.

1 Dies kann bedeuten: entweder 6% Uber zwei Jahre verteilt, wobei die deutschen Theater
vermehrt darauf bestehen, dass die Agenturprovision wirklich nur EIN Jahr bezahlt wird. Dies
kann dazu fihren, dass der Agent versuchen wird, nicht nur 6%, wie bel einem Festvertrag bisher
Ublich, zu verlangen, sondern evtl. 10%. Die vollen 12% auszuschépfen ist eher branchenuntblich.
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Ausland, zusammenarbeitet; und auch dann nicht, wenn sich der Vermittler das
Honorar teils vom Kinstler, teils von dessen Arbeitgeber (z.B. dem Theater)
zahlen |&sst.

- Der Vermittler hat erst dann Anspruch auf seine Vergitung (Provision), wenn
der Vertrag zustande gekommen ist. Auch Vorschisse durfen nicht verlangt
werden.*

- Mit der Vergltung sind alle Leistungen abgegolten, die zur Vorbereitung und
Durchfiihrung der Vermittlung erforderlich sind. Alle Honorarvereinbarungen
mussen schriftlich getroffen werden, miindliche Vereinbarungen sind unwirksam.

Bis zur beschriebenen Anderung des Beschafti gungsforderungsgesetzes oblag die
Kunstlervermittiung in Deutschland der Zentralen Buhnen-, Fernseh- und
Filmvermittiung (ZBF). Sie wurde 1956 von der Bundesanstalt fir Arbeit als
staatliche Agentur mit Vermittlungsmonopol gegrindet. Damit entstand in
Deutschland eine weltweit einzigartige Situation fur die Kunstlervermittlung: Als
staatliche Einrichtung durfte die ZBF keine Gebuhren fur die Arbeitsvermittiung
einheben — im Gegensatz zu privaten Agenturen mussten die Kiunstler der ZBF
also keine Provisionen zahlen. Die ZBF deckte in den einzelnen Abteilungen alle
Berufsfelder des Arbeitsmarktes Theater ab: Musiktheater, Sprechtheater, Film,
Fernsehen, aber auch Chor und Ballett. Der Zentrde der ZBF (die
»Generalagentur*) befand sich in Frankfurt, 1973 wurden Biros in Minchen,
Hamburg und Berlin gegrindet. Den Grindungsgedanken und die Entwicklung
der ZBF beschreibt die ehemalige Leiterin der Abteilung Schauspiel, Ursula
Geller, wiefolgt:

[...] in den zwanziger Jahren gab es ja unzahlige Arbeitsvermittler, fur alle
Berufe. Aber einen Arbeitsvermittler konnte man sich nur leisten, wenn
man Geld hatte, und da ergaben sich ungute Situationen. Deshalb wollte
man diese auf Gewinn gerichteten Einrichtungen auslaufen lassen und alles
nur noch von den staatlichen Einrichtungen betreuen lassen. Das traf
natlrlich besonders den kinstlerischen Bereich, da traditionell hier immer
schon Privatagenten zustdndig waren. Die Bundesrepublik hat diese
Konvention 1954 durch ein Gesetz ratifiziert. Man wollte die tatigen
Agenten natUrlich nicht ale einfach ausbooten, sondern einfach keine

172 Diese Regelung dient dem Schutz des Kiinstlers und ist natiirlich sinnvoll, kann sich aber zum
Nachteil fur den Agenten auswirken, da er seine Arbeit bis zum tatschlichen Antritt des
Engagements bereits zu 100% geleistet hat, mit dem Risiko bei unverschuldetem Ausfall — z.B.
Krankheit des Kunstlers — kein Honorar zu erhalten und einen Verdienstausfall in Kauf zu
nehmen.
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neuen Lizenzen mehr erteilen. [...] bis Mitte der siebziger Jahre war man
der Meinung, alle Privatpersonen, die dahingehend tétig waren, wirden
irgendwann einmal verschwinden. [...] Aber so Mitte der Siebziger gab es
dann die Probleme in den offentlichen Haushalten, da fehlte das Geld, man
konnte die Einrichtungen nicht mehr so ausbauen, wie man es geplant hatte
[...] Im Moment jedenfalls &ndern wir unsere Politik. Wir gehen zur Zeit
von der Vorstellung aus, dass Private und Staatliche nebeneinander
arbeiten.’’

Wie in vielen anderen Bereichen auch, waren es die verénderten 6konomischen
Gegebenheiten, die zu einer Dezentraliserung flhrten. Dies sieht auch Uwe
Schmitz-Gielsdorf vom Bundesministerium fur Arbeit und Sozialordnung so:
»Die Neuerung der Arbeitsvermittlung ist ja auch aus wirtschaftlichen Grinden
verursacht: Die Bundesanstalt fir Arbeit ist zu teuer geworden. Nicht weil sie zu
teuer arbeitet, sondern weil das Geld knapper ist. Die Anderung der Arbeits-
vermittlung ist auch eine Sparmafnahme‘.™* Als weitere Griinde wurden
»Effizienzsteigerungen® und ,Unzufriedenheit mit den Diensten der Bundes-
anstalt* genannt.'” Fir die Kinstlervermittlung, die einerseits schon immer
international ausgerichtet und durch private Agenturen durchgefiihrt wurde, stellt
die neue Situation auf jeden Fall eine Vereinfachung im administrativen Bereich
dar. Mit dem Wegfall des Monopols der Arbeitsvermittiung 1994 anderte sich
auch die Situation der ZBF grundiegend, die sich nun genauso, wie die privaten
Vermittler auf einem liberalisierten Markt behaupten musste. Mit 01. Mai 2007
wurden die ZBF und die Kinstlerdienste der in die ZAV-Kinstlervermittlung
umgewandelt, die unter dem Dach der Zentralen Auslands- und Fachvermittiung
(ZAV) der Bundesagentur fur Arbeit steht. Die bestehenden Agenturen in Berlin,
Hamburg, Hannover, Koln, Leipzig, Minchen und Stuttgart werden
weitergefihrt. Sie definiert sich as eine ,spezielle Service-Einrichtung der
Bundesagentur fur Arbeit fur die Vermittlung von darstellenden Kinstlern und
knstlerisch-technischen Berufen rund um Bihne und Kamera, die ein abhangiges

Beschéftigungsverhaltnis suchen.“'”® Der Schwerpunkt liegt in der Beratungs-

13 Waller (Hrsg.): Handbuch fiir Schauspieler und Theatergruppen, 1988, S. 105.

14 Diskussion 9, in: Zentgraf, Christiane (Hrsg.): Musiktheater-Management I11. Schriften der
Europ. Musiktheater-Akademie, Bd. 4, Thurnau, 1995, S. 237.

> Ependa

176 http://zav.arbeitsagentur.de/nn_459290/kv/Home/Homepage.html, Hompage der ZAV-
Knstlervermittlung, Zugriff: 20.09.2008.
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und Vermittlertdtigkeit, die nunmehr den ganzen deutschsprachigen Raum und
nicht mehr nur Deutschland umfasst:

Die ZAV-Kunstlervermittlung [...] bietet ihren Service in den Sparten
Schauspiel, Musiktheater, Orchester, Film und Fernsehen, Unterhaltung
und Werbung an. Ihre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, die aufgrund ihrer
Reisetatigkeit und intensiven Marktbeobachtung einen Uberblick tber u.a.
das Musikgeschehen haben, beraten in alen kinstlerischen und beruflichen
Fragen.

Ein besonderer Schwerpunkt der ZAV-Kunstlervermittlung liegt in der
Betreuung des kunstlerischen Nachwuchses. Die Absolventen staatlicher
Ausbildungsinstitute in Deutschland, Osterreich und der Schweiz haben die
Maoglichkeit, sich in jahrlich durchgefihrten Vorsprechen bzw. Vorsingen
den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern der ZAV-Kinstlervermittiung
vorzustellen.

Fur die Beratung und Vermittlung von Hochschulabsolventen und von
bereits berufserfahrenen Fuhrungskréften, die eine Tétigkeit aulRerhalb des

kunstlerischen Bereichs anstreben — beispielsweise Musik- und
Theaterwissenschaftler — sind die Ortlichen Agenturen fir Arbeit
zustandig.t”’

11.3 Nationale und Internationale Interessenvertretungen und

Verbande von Agenturen im Bereich Musiktheater

11.3.1 Osterreich

Bis zur Eingliederung der Kunstlervermittlung in die Gewerbeordnung 2003
waren die Osterreichischen Kinstleragenturen im Verband der Kinstlervermittler
zusammengefasst, der die Interessen der Mitgliedsagenturen vertrat. Der volle
Wortlaut des Verbandes lautete ,,Verband der Kinstlervermittler mit staatlicher
Bewilligung.” Im Zuge der Ausgliederung aus dem AMFG und dem damit
verbundenen Wegfall der Konzessionierung (der ,staatlichen Bewilligung®)
wurde die Interessensvertretung der  Kinstleragenturen durch  die
Wirtschaftskammer/ Sparte Freizeitbetriebe Ubernommen. Der Verein erwies sich
danach als nutzlos und wurde nicht mehr weiter aufrechterhalten. Allerdings
wurde der Verein nicht offiziell aufgeldst und bel der Vereinsbehérde abgemel det,

sondern man lief3 ihn quasi einschlafen.

Y7 http://zav.arbeitsagentur.de/nn_459290/kv/Home/Homepage.html, Hompage der ZAV-

Kunstlervermittlung, Zugriff: 20.09.2008



http://zav.arbeitsagentur.de/nn_459290/kv/Home/Homepage.html

111

11.3.2 Deutschland

In Deutschland hat jede Sparte der Kuinstlervermittiung ihre eigene
Berufsvertretung — im Bereich Musiktheater ist dies der Verband Deutscher
Opernagenturen sowie der Verband der Deutschen Konzertdirektionen.

Der Verband Deutscher Opernagenturen wurde 1995 gegrindet und zéhlt 8
Mitglieder. Der Sitz des Verbandes ist Nurnberg, die Geschéftsfuhrung hat derzeit
die Rechtsanwaéltin Petra Reinhart inne. Als Aufgaben des Verbandes werden die

»,Wahrung u. FOrderung der beruflichen Belange und Interessen der

Verbandsmitglieder“ genannt.*”®

Der Verband der Deutschen Konzertdirektionen (VDKD) ist Deutschlands
dltester Berufsverband fur Vermittler, Veranstalter, Tourneeunternehmer und
Arrangeure. Er wurde am 28. Ma 1946 in Hamburg as "Verband der
Konzertdirektionen" gegrindet und fungiert as Standesorganisation und
Interessenvertretung der deutschen Konzertdirektionen in der Offentlichkeit.
Derzeit gehdren dem VDKD rund 240 Mitglieder aus allen Sparten der Musik an,
von der Klassik bis zur Unterhaltungsmusik. Auf der Homepage des VDKD sind
die Ziele des Verbandes wie folgt formuliert:

Der VDKD sieht sich als Beobachter und Impulsgeber des aktuellen
Branchengeschehens sowie als ausgleichende Kraft in internen und
externen Konfliktsituationen. Er setzt sich fir eine Verbesserung der
Rahmenbedingungen der privatwirtschaftlichen deutschen
Konzertveranstalter ein, vor allem in wirtschaftlichen und steuerlichen
Bereichen. Zu seinen weiteren Aufgaben gehort die Forderung und Pflege
der Solidaritét im Sinne der Uberlieferten Berufsauffassung. [...] Der
VDKD gilt als erfahrener Partner der privatwirtschaftlich organisierten
Veranstaltungswirtschaft im Bereich E- und U-Musk. [...] Die
angeschlossenen Agenturen, Konzertveranstalter und Stiftungen tragen
nicht nur einen wesentlichen Anteil zur kulturellen Vielfat in Deutschland
bei, sondern sind auch ein nicht zu unterschatzender wirtschaftlicher
Faktor. Sie setzen im Bereich der sogenannten E-Musik und U-Musik
jahrlich rund 2 Milliarden Euro um und sprechen ein Publikum von rund 42
Millionen Besuchern an.*”®

178 http://www.miz.org/, Zugriff: 23.09.2008.
7 http://www.vdkd.de/cms/front_content.php, Zugriff: 23.09.2008.
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11.3.3 Internationale Agenturverbénde

Es gibt mehrere internationale Berufsverbande fur Kiinstleragenturen, die meisten
internationalen Agenturen sind entweder (bzw. sowohl as auch) in der
Association Europeénne des Agents artistiques (AEAA) mit Sitz in Paris, der
International Society for the Performing Arts Foundation (1SPA) in den USA
oder der International Artist Managers Association (IAMA) vertreten. Alle
diese Organisationen stehen nicht nur den Kunstleragenturen offen, sondern auch
Veranstatern (Theater, Festivals, Konzerthduser) und Orchestern offen. Die
IAMA hat sich zur weltweit groften und wichtigsten Organisation fir

Kunstlermanager entwickelt, daher werde ich sie im Folgenden néher beschreiben.

IAMA

Die International Artist Managers Association mit Sitz in London ist der einzige
weltweit agierende Verband fur Kinstlermanager im Bereich der Klassischen
Musik. Sie wurde 1954 als , British Association of Concert Agents* gegrindet
und im Januar 1996 in einen internationalen Verband umgewandelt und in IAMA
umbenannt, da es zunehmend mehr internationale Mitglieder gab. Als Aufgaben
werden die Vertretung der Interessen der Mitglieder genannt, sowie das Bestreben
professionelle Standards in der Musikindustrie zu schaffen: ,IAMA's purpose isto
bring good business practice to the sector so that confidence is inspired and a
measure of security lent to those working within the classical music sector.”®
Die IAMA bietet verschiedene Typen von Mitgliedschaften an, wobe die
Mitglieder folgende Services in Anspruch nehmen kdnnen:

International tax and legal helplines, work permits, regular newsletters, an
international mediation & arbitration scheme, an international watchlist,
discount schemes for publications and world meetings, seminars, social
functions, trade missions, aninternationa young artist programme and
access to a team of dedicated staff.*®*

Darlberhinaus vertffentlicht die IAMA auf ihrer Website Stellenausschreibungen
von Mitgliedsagenturen, die auch von Nicht-Mitgliedern eingesehen werden

konnen.

180 http://www.iamaworld.con/, Zugriff: 23.09.2008
181 v/gl. ebenda
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Seit 1991 Jahren veranstaltet die IAMA eine jdhrliche Konferenz fir ihre
Mitglieder, die jeweils in einem anderen Land stattfindet und unter einem
bestimmten Motto steht. Sie dient al's Forum des Austausches: neben Vortragen,
Diskussionen mit Experten und Arbeitsgruppen zu speziellen Themen steht vor
allem das Networking im Vordergrund. 2008 fand die Konferenz, an der sich 474
Teilnehmer aus 34 Staaten beteiligten, in Berlin unter dem Titel ,, Reaching Out*
Stett.

Seit 1989 gibt die IAMA (damas noch die ,British Association of Concert
Agents’) ein jahrliches Verzeichnis der von den Mitgliedern vertretenen Kunstler
unter dem Titel ,, Classical Music Artists - Who Represents Whom* heraus — seit
1999 entsteht das Jahrbuch in Zusammenarbeit mit der Association Europeénne
des Agents artistiques und ist auch im Internet einsehbar.'®?

182 \www.ClassicalMusicArtists.com
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12 Arbetsmarkt Theater

Wie konnte es auch anders sein: Kinstler sind Ausnahmeerscheinungen —
nicht nur in der Gesellschaft und auf den Konzertpodien, sondern
zwangslaufig auch in so manchem Bereich der Gesetzgebung. Besonders
deutlich wird ihre Sonderstellung im Bereich der Arbeitsvermittiung, aso
der Wegbereitung ins Engagement.*®

Die Aussage, die der Konzertagent Michael Russ, Vorsitzender des Verbandes der
Deutschen Konzertdirektionen, 1997 Uber die Sonderstellung des Kinstlers traf,
ist fir den Bereich der Gesetzgebung weiterhin gultig, muss aber fur die
gesellschaftliche Stellung des Kiinstlers heute zum Teil relativiert werden. In den
letzten fiinfzehn Jahren hat sich eine radikale Anderung des Gesellschaftssystems
vollzogen, obwohl keine merkbare Zasur stattgefunden hat. Diese Anderung
betrifft auch die Position des Kunstlersinnerhalb der Gesellschaft:

Der Kinstler gat stets als Gegenentwurf zum Geschaftsmann. Die
Kunstlerexistenz mit ihrem Hang zum Grenzgangertum wurde verstanden
as Antithese zur kalten Rationaitd des Wirtschaftdebens, zum
berechnenden Kramergeist des Bourgeois. Umso erstaunlicher ist es, dass
neuerdings der Kinstler in einer kuriosen Volte als Exempel fur das
moderne Wirtschaftssubjekt prasentiert wird.*®*

Das Arbeitsfeld Theater dient in der Zwischenzeit als ,Modellstudie® neuer
Arbeitsformen und -verhdltnisse, die immer mehr auch in Berufsgruppen abseits
der , Creative Industries* zu beobachten sind, und die als , atypische” (auch vage
oder ,prekére") Beschaftigungsformen bezeichnet werden. Fir darstellende und
bildende Kunstler, sowie Musiker war und ist diese Form des Arbeitsverhaltnisses
schon seit langem Alltag, wie Axel Haunschild und Doris Eikhof in einer Studie
ber die Arbeitswelt Theater'® feststellen. Sie vergleichen den Beruf des
Schauspielers und die damit verbundenen Anforderungen und Arbeitsverhaltnisse
mit der Figur des in der Soziologie so bezeichneten , Arbeitskraftunternehmers®.

Die Aussagen konnen, bis auf die internationale Ausrichtung, auf diein der Studie

183 Russ, Michael: K instlervermittlung, 1994, S. 311.

8 Misk, Robert: Der Kinstler als Manager — und umgekehrt. Album, Der Standard,
02./03.06.2007, S. A3.

185 Ejkhof, Doris/ Haunschild, Axel: Die Arbeitskraftunternehmer. Arbeitsverhatnisse im Theater
—ein Forschungsbericht, in: Theater Heute, Jg. 45, 3/2004, Berlin, 2004, S. 4 —17.
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aber kein Bezug genommen wird, ohne Einschrankung auch fir den Sangerberuf
Ubernommen werden. Welches sind nun die Kiriterien, die bisher die
Sonderstellung des Arbeitsmarktes Theater bewirkten?

Das fur Sozialwissenschaftler Bemerkenswerteste der Arbeitswelt Theater
ist das Selbstverstandlichste der Theaterwelt: Alles dreht sich ums Projekt,
um die jeweilige Inszenierung. [...] Der Ubliche Arbeitsvertrag NV Buhne
ist befristet und kann zum Beispiel aus kinstlerischen oder
Auslastungsgrinden  problemlos nicht  verlangert werden. [...]
Entsprechend werden Karrieren nicht als Aufstieg in einem Unternehmen
bzw. an enem Theater verstanden, sondern sie finden
organisationsiibergreifend statt. [...] Die Theaterwelt ist ein komplexes
Netzwerk von  Theaterhdusern mit relativ  festem technisch-
organisatorischen Personal einerseits und eher kurzfristig gebundenem
kinstlerischen Personal andererseits, dessen gesamte Struktur auf eine
Vielzahl einzelner Projekte ausgerichtet ist. [...].*%°

Kennzeichnend fir diese von Doris Eikhof as , transorganisational” beschriebene
Arbeitsweise ist es, mit einem befristet projektbezogen zusammenarbeitenden
Team unter hohem Zeitdruck ein Ergebnis zu erzielen, dessen Markterfolg
ungewiss ist. ,,Die Kooperationen werden Uber Markte koordiniert, auf denen
informelle Bewertungsmal3stdbe wie Reputation ausschlaggebend sind und sich

Investitionsentscheidungen auch auf andere als O6konomische Kapitalformen

« 187

beziehen. Eine besondere Bedeutung kommt hierbei organisations

Ubergreifenden Netzwerken bei, zu denen auch die Agenturen als Intermedidre am
Arbeitsmarkt zéhlen:

Wie erfolgreich sich die schauspielerische Téatigkeit verkaufen lasst, ob
neue Engagements oder begehrte Rollen angeboten werden, hangt nicht nur
vom Talent, sondern sehr stark vom Kontakt zu Regisseuren, Intendanten,
Dramaturgen, Agenten, Kritikern, Filmproduzenten und Schauspielkollegen
ab. [...] Aber obwohl die Bedeutung von Kontakten allen Beteiligten
bewusst ist, ist Karriereplanung im Sinne eines konkreten, strategisch
ausgerichteten Handelns am Theater ein Tabu. Was aus sozialtheoretischer
Perspektive eine gezielte Investition in ein karriereférderliches soziales
Netzwerk zu sein scheint, beschreiben die Beteiligten als Resultat
ungeplanter, wenn nicht sogar zufaliger personlicher Bekanntschaften. [...]
Mit dem Soziologen Pierre Bourdieu lasst sich sogar sagen, dass diese

18 Ejkhof/ Haunschild: Arbeitskraftunternehmer, 2004, S. 4f.

187 Eikhof, Doris Ruth: Transorganisationale Arbeit am Theater: Eine empirische Untersuchung
marktvermittelter Arbeitsformen, in: Deutscher Studienpreis (Hg.): Mythos Markt? Die
Okonomische, rechtliche und soziale Gestaltung der Arbeitswelt, Wiesbaden, 2006, S. 143.
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Beziehungsnetzwerke nur durch die Verschleierung ihres ékonomischen
Nutzens funktionieren.'®®

Wahrend Kinstler dazu tendieren, den 6konomischen Wert ihrer Kontakte
abzustreiten, ist der Ausbau dieser Netzwerke und das Herstellen der ,richtigen®
Kontakte, eine der Hauptaufgaben, die der Agent im Idealfall fir den Kinstler

Ubernimmit.

Auffalend ist die hohe intrinsische Motivation, die sich bei Theaterschaffenden
feststellen lasst, gestiitzt von einem spezifisch kinstlerischen Lebensstil und den
damit verbundenen Wertehaltungen. In Zusammenhang mit der in Kapitel 8
angedeuteten Theorie von Kunst als ,innerer Berufung® ist die folgende
Beobachtung zu sehen:

Fur Sozialwissenschaftler besonders aufféllig in der Arbeitswelt Theater
sind die Hemmungen, kinstlerische Arbeitsverhéltnisse in 6konomischen
Begriffen zu interpretieren. Mit Vokabeln wie Mitarbeiter, Vorgesetzter,
Sozia- oder Humankapital oder auch nur Markt tut man sich schwer, denn
sie nehmen der Arbeit den Zauber der Genialitdt, Einzigartigkeit und
Unberechenbarkeit. [...] Die Idee der Arbeitswelt Theater as ener
speziellen, kinstlerischen und nicht alltaglichen Welt spielt Gberhaupt eine
grof3e Rolle. [...] Dieses Gefuhl von ,anders sein* und Privilegiertheit
stutzt das Arbeitssystem Theater, indem es die Leidensfahligkeit —
&ijegtgiv oder objektiv — erhdht und Nachteile eher in Kauf nehmen
| &sst.

Der hohen personlichen ldentifikation mit dem Beruf zum Trotz, kann in
transorganisationalen Arbeitsformen jedoch nur bestehen, wer eine ausgeprégte
Marktorientierung besitzt, wie Doris Eikhof feststellt: ,,Die Arbeit in befristeten
K ooperationskonstellationen zwingt Theaterkinstler von vornherein zu einem
gewissen Grad der Selbstokonomisierung*.® Dies ist jedoch nicht ganzlich
unvereinbar mit ,Kunst um der Kunst willen, denn ,, der Markt verlangt nicht
zwingend rein Okonomische Kalkulationen, da in den Kooperations
konstellationen auch soziales, kulturelles oder symbolisches Kapital akkumuliert

W| I’d.“ 191

188 Ejkhof/ Haunschild: Arbeitskraftunternehmer, 2004, S. 9f.

18 Ependa, S. 16.

19 Ejkhof: Transorganisationale Arbeit am Theater, 2006, S. 149.
%1 Ebenda
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Was ist nun die Rolle, die Intermedidre in einem solchen Arbeitsmarkt
einnehmen? Hans Peter Thurn bezieht sich in der im folgenden zitierten Aussage
zwar auf das Ausstellungswesen, ersetzt man die Worte , Kunsthandler* und
»Museumsmanager® mit ,, Kinstleragent* und , Theaterintendant” so spiegelt dies
genau die Situation auf dem Theatermarkt wider:

Im Zuge der Entwicklung des neuzeitlichen Ausstellungswesens haben vor
allem zwei zusétzliche Berufsvertreter das Feld der Kunst zu beackern
begonnen und immer weitgehender fur sich eingenommen: Kunsthandler
sowie Museumsmanager. Beide wirken sie als gate keeper, sl es in
Okonomischer, sai es in kultureller Hinsicht. Jeder von ihnen kann
Moglichkeiten 6ffnen oder verschlief3en, kann auf seine Weise und nach
seinem Gutdinken Uber den Entfaltungsradius von Kinstlern
(mit)entscheiden. Ob dabei Wohlwollen oder Missfallen den Ton angibt:
Die Distributionsagenten operieren as Geltungsfilter, an denen heutzutage
kein Weg vorbeifuhrt. [...] Wer, sei er Kunstler(-in) oder Vermittler(-in) in
diese Verhdtnisse weder Befahigung noch Bereitschaft zur Kooperation
mitbringt, wem die erforderliche Anschlul3-Professionalitét fehlt, der lauft
Gefahr zu scheitern.!%?

12.1 Das Starphdnomen als ein Sonderfall innerhalb des

Arbetsmarktes

Im Gegensatz zur allgemeinen Situation auf dem Séngermarkt, der von einem
Uberangebot an Arbeitssuchenden bestimmt wird, handelt es sich beim
Starbetrieb um einen Nachfragemarkt.

Unter Star soll eine Person verstanden werden, die durch die Ausiibung
ihrer Tétigkeit einen sehr grof3en Verdienst erzielt und deutlich grof3ere
Teile des Markts kontrolliert als ein Nichtstar der gleichen Profession. Da
es im Bereich der Opernsénger mehrere Ausbringungsbegrenzungen gibt,
[...] bedeutet Kontrolle Uber einen relativ grofien Marktanteil, dass ein Star
mehr Angebote erhalt, als er erfiillen kann.'*

Stars haben historisch gesehen eine lange gewachsene Tradition in der Oper — sie

gehdren , seit Beginn der Operngeschichte wesentlich zum Genre***,

192 Thurn: Kunst als Beruf, 1997, S. 117.
1% Hoegl, Clemens: Okonomie der Oper, Bonn, 1995, S. 108.
1% Ependa, S. 125.
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Beim Wechsel der Patronage vom Adel und der Kirche auf die Mittelklasse
blieb der Status, den die Musik fur die Konsumenten gewahrte, erhalten.
Der barocke Lebensstil und der Prunk der hofischen Oper lebt im
kommerziellen Opernbetrieb fort; mit diesem Wechsel kam es besondersin
Italien und spéter auch in den Vereinigten Staaten zu einer Vorliebe fur
Superstars.'*®

Als ,Star* im Opernbetrieb gilt heute ein Sénger, der regelmaiig (bzw.
ausschlieffdlich) an den wichtigsten Opernhdusern der Welt gastiert und dessen
Namen auch einer breiteren Offentlichkeit und nicht nur einem Publikum von
Kennern, bekannt ist. Aufgrund der grof3en internationalen Nachfrage gehdren
Stars keinem Theater als Ensemblemitglied an, sondern sind freischaffend tétig.
Was die Vermittlung von Stars betrifft, bezeichnet man sie in der Branche als
»Selbstlaufer®, d.h. es braucht keine grof3e Anstrengung, den Kalender eines
international renommierten Sangers mit Engagements zu fullen — der Agent eines
Starsdngers hat vorwiegend Managementaufgaben zu erfillen, gefragt ist vor

allem auch eine gezielte und strategische Auswahl der Auftrittsangebote.

Clemens Hoegl gibt in seiner Untersuchung zur ,Okonomie der Oper* einen
Uberblick Uber das Starwesen aus wirtschaftstheoretischer Sicht.  Eine der
neueren Theorien hierzu stammt von Ruth Towse, die das Starphanomen speziell
in Bezug auf Opernsénger untersucht und die auch die Rolle der Sangeragenten
miteinbezieht. Hoegl gibt dazu folgende Analyse:

Wichtig ist der Hinweis von Towse auf die zentrale Rolle der Information
beim Entstehen von Stars. Musiktheaterbetriebe suchen Sénger,
Konsumenten kultivieren ihren Geschmack und bauen dabel
Konsumkapital auf und schlieflich bemihen sich Sanger um
Auftrittsmoglichkeiten. Alle diese Aktivitéten verursachen hohe Kosten.
Die Losung, die der Markt fur das Informationsproblem entwickelt hat,
besteht im Auftreten von Mittelsmannern, den Séngeragenten. [...] Die
Sangeragenten beschaffen den Musiktheaterbetrieben Informationen
darlber, wo bestimmte Sanger auftreten, welche Rollen sie studiert und
welche Referenzen sie vorzuweisen haben. Fur diese Tétigkeiten erhalten
die Agenten von den Sangern Komissionen. Durch die dargestellten
Aktivitdten vermindern  Musiktheaterbetricbe und Agenten die
Informationskosten fur die Konsumenten: Die Tatsache, dass ein Sénger
z.B. and der Bayerischen Staatsoper MUnchen in einer grof3en Rolle
aufgetreten ist, sagt viel tiber seinen hohen Standard aus®

1% Martorella, Rosanne: Das Verhaltnis von Theaterkasse und Repertoire. S. 291.
1% Hoegl: Okonomie der Oper, 1995, S. 120.
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Ein zentraler Punkt jeder Vertragsverhandlung ist die Hohe des Honorars. Sie ist,
wenn auch nicht der einzig relevante, so aber doch ein sehr offensichtliche
Indikator fir den Erfolg eines Sangers auf dem Markt. Die Problematik des
Starbetriebes sieht Hoegl jedoch weniger in den damit verbundenen hohen Gagen,
alsim kinstlerischen Bereich angesiedelt:

Stars haben es nur selten nétig, sich um ein breites Repertoire zu bemuhen.
Auch bei ihrem aktuellen Repertoire sind sie bereits tberbucht. [...] Damit
reagieren sie mit ihrem Rollenstudium weniger auf Entwicklungen in den
Spielplangestaltungen, als umgekehrt die Musiktheaterbetriebe auf die
Moglichkeiten und Vorlieben der Stars Rucksicht nehmen. Dieser Brauch
fiihrt zu einer Verengung der Spielpléane auf ca. 50 omniprasente Werke.™”
[...] Dasich Stars nur selten bereit finden, zahlreiche Proben auf sich zu
nehmen, kann ihre Rolleninterpretation schablonenhaft werden. [...] Fir
den Star erscheint es gelegentlich nicht lohnend sich auf einen neuen
Interpretationsansatz einzulassen, da er wegen seines bekannten engagiert
wurde und diesen wahrscheinlich in der Woche darauf an einem anderen
Ort wieder abliefern wird. Die terminlichen Schwierigkeiten bel der

Buchung von Stars schlagen sich in der notwendigen langen V orausplanung

nieder®.

Das Entstehen von Stars ist ein schwer zu definierender Prozess, fur den
verschiedene Erkldrungsansédtze existieren, von denen jedoch keiner ganzlich
Uberzeugend ist. Es ist ein Zusammenspiel verschiedener Mechanismen: auch
wenn Stars scheinbar aus dem ,,Nichts* aufzutauchen scheinen, sind es mehrere
Faktoren, die zusammentreffen missen, um bis an die Spitze zu gelangen.
Kennzeichnend fur Stars der Klassischen Musik ist es, dass ihre Karrieren — bis
auf wenige Ausnahmen — meistens Uber Jahrzehnte bestehen bleiben. Auch wenn
Kritiken laut werden, dass Karrieren heute eher ,gemacht und bewusst
strategisch geplant werden, als kontinuierlich zu wachsen, so ist dies im
Klassikbereich nicht willkdrlich und ohne eine gewisse Qualitét in der Leistung
des Kinstlers moglich: Ein Sanger muss neben dem entsprechenden Talent und
einer aulRergewohnlichen bzw. zumindest charakteristischen Stimme auch Uber
die entsprechende Gesangstechnik verfligen. Auch die personliche Konstitution
spielt eine Rolle — nicht jeder Kinstler ist von seiner Personlichkeitsstruktur for
eine Starkarriere geeignet. Erst wenn diese Faktoren vorhanden sind, wird sich

eine strategische Planung erfolgreich umsetzen lassen. Fir einen Agenten

97 Diese Aussage ist meiner Ansicht nach zu vereinfachend, da die Verengung des Repertoires
auch noch andere Griinde hat, die nichts mit dem Einsatz von Stars zu tun haben.
1% Hoegl: Okonomie der Oper, 1995, 125f.
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schliefdlich bedeutet es jahrelange Aufbauarbeit, einen jungen, talentierten
Kunstler an die Spitze zu bringen. Ausnahmslos alle Sangerstars haben vor ihrem
Durchbruch bereits einige Karriergiahre im ,normalen“ Opernbetrieb oder in
einem Ensemble hinter sich gebracht, bevor ihr Potential entdeckt wurde — dies
gilt fir Maria Callas genauso wie fur Edita Gruberova, Elina Garanca oder Anna
Netrebko. Doch selbst wenn alle genannten Kriterien vorhanden sind, ist dies
noch keine Garantie, ob ein Kunstler zum Star wird oder nicht — es ist auch der
richtige Zeitpunkt, der eine Rolle spielt: ,,Das Gluck, der jewelligen Mode zu
entsprechen muf3 folglich unbedingt zur Erklarung von Starph&nomenen mit
herangezogen werden® ', stellt Clemens Hoegl dazu sehr treffend fest.

1% Hoegl: Okonomie der Oper, 1995, S. 123.
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13 Conclusio

Der historische Ruckblick zeigt, dass zum heutigen Opernmarkt viele Parallelen
bestehen. Es kann festgestellt werden, dass sich das ganze Fundament des
heutigen Opernbetriebes vor ca. 200 Jahren herausgebildet hat und in seinen
grundlegenden Mechanismen noch immer so funktioniert. Auffallend ist hierbei
besonders die internationale Ausrichtung, die bereits im 19. Jahrhundert zu einer
Art Globalisierung des Séngermarktes gefuhrt hat. Wenn John Rosselli fur die
Opernwelt des 18. Jahrhunderts feststellt: , The Italian opera world was a great
bazaar; an older form of commercial organisation, centuries old, in fact, where
chaffering and jockeying for dominance were the stuff of trade”®®; dann scheint
diese Beschreibung auch heute noch fur das Umfeld zuzutreffen, in dem Oper
stattfindet, auch wenn die auReren Regeln dem heutigen Wirtschafts- und
Sozialsystem angepasst wurden.

Viele Regeln wurden zwar mit der Zeit modernisiert und modifiziert, sind in ihrer
Anlage aber noch wie damals. Noch immer werden Gesetze und
Vertragsbestimmungen, die das Theaterleben und die Kinstlervermittlung regeln,
sehr stark durch Konventionen bestimmt. Teilweise sind diese, besonders was die
Kunstlervermittlung betrifft, nirgends niedergeschrieben, aber allen Beteiligten
bekannt. Als Beispiel konnen hier die Provisionssitze fur die einzelnen

Vertragsformen gelten.

Die Personen, die die Situation und ebenso die Paradoxien der Opernindustrie am
besten in sich vereinigen, sozusagen die ,, Uberlebenskiinstler des Opernbetriebes’
sind der Impresario und der Agent. Denn, wie das Beispiel vieler Impresari zeigt -
oft genug ging es nicht mehr um den so hoffnungsvoll erwarteten (und
kalkulierten) Gewinn, sondern um das Abschlief3en einer Saison zumindest ohne
Bankrotterklarung — und somit ohne sozidlen Gesichtsverlust. Zahireiche

historische Beispiel zeigen jedoch, dass allzu oft nicht einmal dies gelang.

20 Rosselli, Opera Industry, 1984, S.134.
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Um zumindest halbwegs erfolgreich tdtig zu sein, musste der Impresario in
jedem Fale Uber Gespur fur die Theaterindustrie, Fachwissen und
mannigfaltige  Beziehungen  verfligen; auch  Risikobereitschaft,
Uberredungskiinste, hohes Selbstvertrauen, Mut und der Glaube an das
eigene Gliick waren unabdingbar.?®

Dies sind im Ubrigen auch die Eigenschaften, die einen guten Agenten
auszeichnen. Sowohl im historischen Vergleich, as auch fir die gegenwartige
Situation &8sst sich feststellen, dass Personen, die diese Eigenschaften besitzen,

wahrend ihrer Karriere in der Opernindustrie auffallend oft ,, die Seiten wechseln“.

Der Impresario hat mit seiner marktorientierten Vorgehens- und Verhaltensweise
mal3gebend zur Entwicklung einer OpernINDUSTRIE beigetragen, einer
Unterhaltungsindustrie, die durchaus auch auf den Massengeschmack angelegt ist.
Mit der Auflage, grofdten ,Effekt® zu moglichst niedrigen Kosten erzielen zu
wollen (oder missen), geht die Abwégung einher, was asthetisch noch vertretbar
und trotzdem gut , verkaufbar” ist - ein leider durchaus moderner Anspruch, der
von den Subventionsgebern in Zeiten der wirtschaftlichen Rezession auch an
heutige Operndirektoren wieder vermehrt gestellt wird. Rosselli vergleicht in
diesem Zusammenhang die Impresari des 18. und 19. Jahrhunderts sehr treffend

mit den Filmproduzenten im Hollywood der 1930er- und 40er Jahre.

Waéhrend die bisherige Annahme darauf beruhte, dass sich der Beruf des Agenten
aus dem Impresario entwickelt hat, konnte im ersten Teil der vorliegenden Arbeit
historisch belegt werden, dass sich der Beruf des Agenten paralel zur
Entwicklung der Opernindustrie herausgebildet hat. Zur urspringlichen
Fehleinschdtzung hat sicher die Tatsache beigetragen, dass viele der bekannten
Impresari des 18. und 19. Jahrhunderts gleichzeitig (bzw. vor oder nach ihrer
Tatigkeit als Impresario) auch Séngeragenturen unterhielten. Eine hierarchische
Abstufung im soziadlen Ansehen — das beim Impresario durch die starkere
Offentliche Prasenz sicher grol3er war, als es bel einem Agenten je sein konnte —
darf alerdings nicht mit einer hierarchischen Abstufung in der Entwicklung des
Berufshildes verwechselt werden. Der bisherige Forschungsstand erweckt den

Eindruck, dass jedoch genau dieses passiert ist.

2! Toelle: Oper al's Geschéft, 2007, S.21.



123

Zusammenfassend kann angemerkt werden, dass das Phanomen der
Kunstlervermittiung in der bisherigen Forschung noch zu wenig Beachtung
gefunden hat. Viele Aspekte, die Wert wéaren, genauer dokumentiert und
fundierter betrachtet zu werden — wie Vertragsrecht, Geschaftsgebrauche,
Honorarstrukturen etc. — wurden in der vorliegenden Arbeit nur angeschnitten, da
sie zwar eng mit der Thematik zusammenhangen, aber nicht explizit Gegenstand
dieser Diplomarbeit sind. Historische Feldforschung auf diesem Gebiet, sowie
eine wissenschaftliche Auseinandersetzung mit dem Thema aus Sicht der
Soziologie und der Wirtschaftswissenschaften ware vonnoten, wurden aber den
Rahmen der vorliegenden theaterwissenschaftlich ausgerichteten Diplomarbeit bei

weitem sprengen.

Die Zukunft der Klnstlervermittlung —ein Ausblick.

Wie festgestellt werden konnte, &nderte sich das Berufshild des Agenten im Laufe
der Zeit und hier besonders im 20. Jahrhundert von dem eines Vermittlers hin zum
Manager, der die von ihm vertretenen Kinstler in allen Bereichen betreut. Im
Zuge des EU-Beitrittes Deutschlands und Osterreichs wurde Mitte der 1990er-
Jahre auch die Gesetzgebung in Bezug auf die Kunstlervermittiung geédndert, was
zu einer Deregulierung des Gewerbes und zu einer Liberalisierung des Marktes
gefuhrt hat. Einhergehend mit den gesellschaftlichen und wirtschaftlichen
Veranderungen, die in den letzten zwei Jahrzehnten zu beobachten sind, erhalt

auch der Beruf des K iinstleragenten zunehmend mehr Offentlichkeit.

Das Bild des Agenten in der Offentlichkeit war bisher vorwiegend negativ besetzt.
Einersatsist dies auf die Unkenntnis zurtickzufihren, was ein Agent ,eigentlich
tut“, aber auch darauf, dass wenige konkrete Regelungen fir das Gewerbe der
Kunstlervermittlung existieren, wahrend vieles auf Konventionen beruht. Dies
fuhrt zu Graubereichen, die vieles offen lassen, im positiven, wie im negativen.
Elisabetta Hartl bemerkt dazu:
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Dadurch, dass man nirgends nachlesen kann ,,Wie", denkt jeder, dass hier
die grofe Willkur waltet. [...] Man hat sich daran gewohnt, so zu arbeiten.
Man weil3 Bescheid, man kennt die Graubereiche und man arbeitet mit
denen, letztlich macht es keiner anders.?*

Der Beruf des Kiinstleragenten, heute auch im deutschen Sprachraum oft mit dem
Ausdruck ,Artist Manager® bezeichnet, kann in den Bereich des Kultur-
managements eingeordnet werden. Obwohl bisher keine eigene Ausbildung zum
Kunstleragenten existiert, |asst sich in den letzten Jahren die Tendenz beobachten,
die Ausbildungen im Kulturmanagement immer weiter zu spezialisieren. So bietet
die Donauuniversitdt Krems seit 2005 einen Lehrgang ,, Musikmanagement” an, in
dessen Lehrplan zum ersten Ma die Kinstlervermittiung direkt berticksichtigt
wird. In den Berufsverbanden sind sowohl auf nationaler, wie auf internationaler
Ebene Bestrebungen zu bemerken, Standards fir den Agentenberuf zu entwickeln
— dl dies sind wichtige Schritte, den Beruf des Agenten weiter zu
professionalisieren und von seinem noch immer bestehenden negativen Image zu
befreien und ihm einen neuen Stellenwert zu geben.

In seinem Vortrag auf der IAMA-Konferenz 2008 in Berlin nahm der
Konzertagent Andreas Braun auf die Herausforderungen Bezug, denen sich ein
Kunstleragent heute stellen muss:

In former times, artists made their careers, and we, their managers, helped
them. We made the right connections at the right time and found them
competent partners, promoters, conductors or directors. We broadened their
representation network in other countries, discussed the appropriate
repertoire over a three year period and agreed how to get there. The
manager was the advisor, stimulator, partner and sometimes friend but
always serving the artists and the art. Today, it seems, careers are made. We
have to face the artificial creation of artists careers by an immense
machinery of PR and media professionals. Internationa partners are picked
out for their global reach, together with the recording industry, with only a
few chosen artists among the thousands of brilliant young singing or
playing talents being selected. A business strategy, the operative term, is
planned which seeks to develop a career without the responsibility for the
real needs of adeveloping young artist.?*®

202 | nterview mit Elisabetta Hartl vom 22.09.2008.
203 http://www.iamaworld.com/fil es/fil e/conference%20reports.pdf, Download 23.09.2008.
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Auch wenn ich diese pessimistische Analyse der Situation nicht in allen Punkten
teile, scheint die neueste Entwicklung in der Branche obige Auffassung zu
bestétigen. Jeffrey D. Vanderveen, u.a. der Manager von Anna Netrebko, bisher
Geschéftsfuhrer der Vocal Divison von IMG London grindete im Mai 2008 eine
eigene Agentur in Zusammenarbeit mit der Universal Music Group (UMG) — die
»uUniversal Music Classical Artists Management and Production®. Die UMG, zu
der auch Labels wie Decca und Deutsche Grammophon zéhlen, ist der
MarktfUhrer unter den Recording Companies fur Klassische Musik. Am 29. Mai
2008 kommentierte die New York Times: ,Mr. Vanderveen's vision of a
comprehensive artist-management style flexible enough to create that kind of
opportunity for its clients meshed with expansion plans that Mr. Roberts
(Prasident von UMG International Classics & Jazz, Anm. d. Verf.) was already
considering at Universal. Beyond selling CDs the new division will book tours
and produce live events for its clients, not all of whom will be exclusive Universal
recording artists’.?** Die Verbindung eines Konzerns der Aufnahmeindustrie mit
einer Kunstleragentur stellt eine komplette Novitédt dar und wurde branchenintern,
wie auch in den Medien aul3erst kritisch aufgenommen. Opernstars wie Anna
Netrebko, Elina Garanca oder Rolando Villazon, die bisher bei IMG von Jeffrey
Vanderveen vertreten wurden — und auch bisher bereits exklusive
Aufnahmevertrage mit Universal hatten, sind ihrem Manager gefolgt und werden
nun auch gleichzeitig dort vertreten. Welche Folgen diese neue Konstellation fur
die Zukunft der Branche bedeutet, wird erst die Zeit zeigen.

In conclusion, globalisation is here to stay and no less so than in the opera
world. For some, the “good old days’ were in the past but if we don't take
more care about the development of the voice and the preparedness for
today’s singer both artistically and in personal confidence, there will be
little to recall in the future with pride. [...] In the midst of thislarger picture
is the artist manager who plays an even more important role in recognising
what is required within any system so that the development of an artist is
sustained and successfully developed over along career.*®

204 gmith, Steve: Seeking Profits Beyond CD Sales. New York Times vom 29.05.2008,
http://www.nytimes.com/2008/05/29/arts/music/291abe.html.

25 Orlob, Boris: Artist Development: The singer today and our management responsibilities.
http://www.iamaworld.com/files/file/conference¥%20reports.pdf, Download 23.09.2008.
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Zusammenfassung

,vom Impresario zum modernen Opernagenten? Zur Entwicklung eines
Berufshildes an der Schnittstelle von kinstlerischer Produktion und Markt* zeigt die
Entstehung und die derzeitige Situation eines Berufsstandes auf, der bisher in der
wissenschaftlichen Forschung nur wenig Beachtung gefunden hat: des

KUnstleragenten in der Klassischen Musik.

Wahrend die bisherige Annahme darauf beruhte, dass sich der Beruf des Agenten
aus dem Impresario der italienischen Oper des 18. Jahrhunderts entwickelt hat,
belegt der este Tell der vorliegenden Arbeit anhand historischer
Forschungdliteratur, dass sich der Beruf des Agenten eigenstandig paralel zur
Entwicklung der Opernindustrie herausgebildet hat. Gleichzeitig konnte festgestellt
werden, dass starke Parallelen zu den Strukturen des heutigen Opernmarktes

bestehen, vor allem was die international e Ausrichtung betrifft.

Der zweite Tell der Arbeit nimmt Bezug auf die gegenwértige Situation des
Agenturwesens am Beispiel Osterreichs und Deutschlands. Dargestellt werden die
Aufgaben und die Arbeitsweise eines Agenten sowie die rechtlichen Grundlagen,
die die Basis fUr die Auslibung des Berufes bilden. Hierbel hat sich gezeigt, dass
sich der Beruf des Kinstleragenten im 20. Jahrhundert von dem eines Vermittlers zu

dem eines Managers der von ihm vertretenen Kuinstler gewandelt hat.

Indem die vorliegende Arbeit einen Aspekt betrachtet, den die soziologisch-
historischen Forschungen Uber den Arbeitsmarkt Musiktheater bisher unbeachtet
gelassen haben, flllt sie eine Liicke in der existierenden Forschungsliteratur.
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Abstract

“From the impresario to the modern opera agent? The development of a profession
at the interface between artistic production and the market” shows the origins and
the present situation of a business that historical and sociological research has

neglected so far: the artists’ agent in classical music.

While established opinion acts on the assumption that the agent has his originsin the
profession of the impresario of 18" century Italian opera; the present paper shows
through historical research literature that the profession of agent has developed
independently, parallel to the development of the opera industry. Simultaneously,
strong paralels to the mechanisms of the current opera industry could be

ascertained, especially concerning the international aspect of the business.

The second part of this paper refers to the current situation of artists management
with special regard to Austria and Germany. The tasks, functions and the way an
agent works today are described, as well as the legal regulations that form the basis
for the profession. In this way it could be shown that during the 20™ century the
business of being an agent has changed from that of a mere intermediary to being a

manager, directing the artists' careers.

The present thesis shows an aspect that has been hitherto unnoticed by socio-
historical research and therefore contributes to fill a gap within existing literature on

thistopic.
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