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uzej, galerija ili povijesna zgrada postoje s razlo-
gom, a katkad to zaboravljamo. Neke ustanove
postoje tako dugo da ih prihva¢éamo zdravo za
gotovo. ZaSto postoje muzeji? Pred o€ima uvijek
moramo imati to temeljno pitanje i ne dopustiti

da zbog nedostataka sredstava skrenemo na sporedni kolosjek i

naruSimo temeljne zadate muzeja.

Svrha muzeja jest:

- oni su sigurno mjesto gdje se €uva nacionalno blago (ili blago

opljackano izvan zemlje)

- zaStita tih predmeta

- pruzanje izvan Skolske naobrazbe

- poticanje zanimanja, razonoda, stvaranje pobude i uzbudenja

- pruzanje gradanima osjecaja identiteta, konteksta, kako u vre-

menu tako i u prostoru

- uvodenje kulture i plemenitosti u naSe Zivote.

Ludivig Museum Koln; predvorje muzeja s muzejskom prodavaonicom; snimila: Markita Franuli¢

Osamdesetih godina na Zapadu su pokuSavali muzeje

kao komercijalna poduzeéa - kulturne Disneylande. Trebali su
postati turisticke atrakcije koje zaradom financiraju svoje
djelatnosti.

Zasto je to glediSte pogresno?

Prvo. Nije u€inkovito. Vrlo su rijetki primjeri muzeja koji zarade-
nim prihodom uspijevaju pokriti troSkove. Oni kojima to uspijeva
ne provode vazne konzervatorske zahvate. Malo je vjerojatno da u

velikim muzejima zaraden prihod doseze 10 posto potrebnih
izvora. Drugo. Postupci za pretvaranje muzeja u “turisticke
atrakcije” zapravo ih obezvreduje - na kraju ne privlae nikoga: ni
stare posjetitelje ni priprosti puk.
Trece. Da biste privukli posjetitelje, morate potrositi otprilike
tre¢inu proracuna na marketing. Time se Citav pothvat izlaze
riziku. Vikinski centar u Jorviku moZda je ove godine bio popu-
larno odrediste, ali na godinu ¢e moZda izaci iz mode.
Cetvrto. Kad novac postane vasa osnovna briga, moZda éete zane-
mariti glavnu svrhu muzeja. U Jorviku u Yorku posjetitelji katkad
¢ekaju i sat vremena za posjet nebeskim kolima koja ¢e ih povesti
kroz “dozivljaj” za 14 minuta. Ako vam to nije bilo dosta i zelite to
vidjeti jo$ jedanput, stanite ponovno u red i ponovno platite. Ondje
se mnogo ne brinu za edukativne vrijednosti. Kad po¢nete gledati
na posjetitelje kao na stranke od kojih moZete zaraditi, vas je
odnos drukgiji od onog prema posjetitelju koji dolazi podijeliti vas
uZitak u zbirci, zgradi i doZivljaju.
Muzeji bi trebali uZivati drzavnu potporu. Naposlijetku, drzava
ubire porez za odrzavanje vojske i plaéanje ministarskih posjeta,
pa zaSto onda ne bi mogla ubirati poreze za umjetnost i kulturne
priredbe. MoZda je porezna osnovica premalena, a druge su
potrebe mnogo vaznije (primjerice, u zemljama u razvoju). Ili
politicari mozda dostatno ne cijene ustanove. Bilo kako bilo, to
nas dovodi do potrebe da muzej
mora stvarati vlastite prihode.
Prije nego Sto razmislite kako
biste mogli zaraditi od svog
muzeja, upitajte se: “Je li muzej
Zivahan?”, “Da li srdacno
dogekuje posjetitelje?”, “Zele li
ga ljudi posjecivati?”, “Uzivaju li
u posjetu?” Ako vaS muzej ne
funkcionira kao muzej, tesko da
¢e biti djelatan kao izvor prihoda.
Ljudi, naime, troSe novac gdje
im je ugodno!
Razmotrimo neke nacine na koje
muzej moze zaradivati.

Naplata ulaznica

Najocitji je izvor prihoda naplata
ulaznica. Za to postoji presedan.
To je zamisao s kojom su se
posjetitelji susretali. Neke od
najvecih ustanova, kao,
primjerice, Muzej Metropolitan, naplac¢uju ulaznice. Ali iskustva
muzeja u Velikoj Britaniji pokazuju da naplata ulaznica smanjuje
broj posijetitelja otprilike 40 posto.

Morate dobro razmisliti o tome kako vidite svrhu postojanja vaseg
muzeja. Ako mu je glavna namjera izvanSkolska naobrazba,
naplac¢ivanjem ulaznica potkopavate svoje ciljeve.

Treba takoder napomenuti kako je naplata ulaznica sama po sebi
nedemokratska - a buduc¢i da samo rijetke ustanove uspijevaju
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djelovati bez drzavne potpore, nedemokratski je da vecina
subvencionira uZitke razmjerno malog broja ljudi.

Takoder treba imati na umu da ustanove koje naplaéuju ulaznice
ne mogu racunati na javnu potporu i privrzenost potrebnu da se
odrzi kad im je to najpotrebnije.

Imajuci sve to na umu, razmotrit ¢emo kako se uspjeSno moze
uvesti naplata ulaznica,a da se ti problemi svladaju.

Prvo morate stvoriti ustanovu koju ¢e ljudi rado posje€ivati. Neka
bude privlacna i zanimljiva. Trebate osigurati da se posjetitelji
vraéaju i treba vam sve viSe posjetitelja. Preporuke prijatelja i rod-
bine najbolji su nacin privlacenja novih posjetitelja.

Uvedite diferenciranu strukturu cijena. Omogucite i besplatan ulaz
u odredeno vrijeme.

Tako, na primjer, londonski Prirodoslovni muzej dopusta bespla-
tan ulaz sat vremena prije zatvaranja. Louvre dopusta besplatan
ulaz mladezi i studentima. Gotovo svi muzeji na zapadu daju
popust za kupnju ulaznica studentima, gradanima starijim od 65
godina ili nezaposlenima. To su sve moguc¢nosti koje biste trebali
razmotriti.

Osim naplate za posjet muzeju, moZete napladivati samo ulaznice
za posebne izlozbe. Cesto moZete preurediti ili drukgije postaviti
svoj stalni postav. IzloZzba mozZe privuéi nove posjetitelje ili navesti
stalne posjetitelje da je ponovno posjete. Otvaranje izlozbe
omogucuje vam da priredite privatne posjete donatora, sponzora
ili skupina “prijatelja muzeja”:

Ljudi su opéenito spremniji platiti ulaznicu za posjet izloZbi nego
muzeju. lzlozbe takoder pruzaju prigodu za prodaju prikladne
robe u muzejskoj prodavaonici, ili za postavljanje privremene
izloZbene prodavaonice. Ako tiskate katalog za izloZzbu, neka bude
u formatu koji omoguéuje njegovu kasniju prodaju. Nemojte
tiskati viSak primjeraka. Ako izlozba putuje (a i to moze biti izvor
prihoda), potrudite se da katalog prodate drugim ustanovama u
kojima se postavlja i predlozite im da snose dio troSkova tiskanja
razglednica.

Ako napladujete ulaznice, posjetitelji postaju zahtjevniji (redovito u
vezi s WC-om i Cisto¢om - rijetko prigovaraju zbirkamal).

Naknade za iznajmljivanje

MoZzda biste mogli neSto zaraditi iznajmljivanjem zgrade i vrtova,
ili samo pojedinih dijelova zgrade. Londonski Prirodoslovni muzej
ostvaruje velik dio svog prihoda iznajmljivanjem velike dvorane
dinosaura za vjencanja, razne domjenke i dobrotvorne plesove.
Muzej SirJohna Soana, koji je smjeSten u ekscentri¢noj kudéi, izna-
jmljuje se za sveCane veCere za 24 osobe po cijeni od 24.000 funta
(oko 40.000 dolara) za jednu vecer.

U oba ova slu€aja ustanove imaju svoje ugostitelje tako da od njih
uzimaju proviziju ili prodaju ugostiteljsku koncesiju najboljem
ponudacu. MoZete iznajmiti prostorije i za snimanja. Drzavni
arhiv u Londonu raspolaze krasnom dvoranom za sastanke iz 19-
stolje¢a s izvornim pokuéstvom. Te se prostorije iznajmljuju za
snimanja. Postoje agencije koje nalaze lokacije za snimanje filmo-
va. Ako imate zanimljivu zgradu, dojavite im.

Ako Zelite zaraditi, nemojte unajmljivace traZiti u uzoj okolici -
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usredotocite se na one koji vole mnogo trositi.

Morate imati dobru policu osiguranja. Pripazite da unajmljivaima
naplatite stvarne troSkove (na primjer, za dodatno osoblje).

| nemojte zaboraviti traziti polog kao osiguranje od otkaza i Steta.

Naknade za reprodukcije i licence

VaSa zbirka moZe biti bogat izvor prihoda ako uspijete iskoristiti
prava reproduciranja. Postoji velika potraznja za Cestitkama,
kalendarima, knjigama i reklamama. Da iskoristite to trziSte,
morate imati dobre dijapozitive zanimljivih djela. TeSko je zastititi
autorska prava nad vasim slikama. Cim jedanput posudite dijapo-
zitive, morate biti spremni prihvatiti da ¢e do¢i do nedopustenoga
koriStenja. Morate biti budni. Redovito ¢e prijetnja tuzbom zbog
nedopustenoga koriStenja materijala (iako se zakoni o autorskom
pravu teSko provode) dovesti do nagodbe, koja bi mogla biti uno-
snija od naknade za koriStenje.

PokusSajte se povezati s arhivom slika poput Scale u Italiji ili
Bridgeman library u Londonu. Naknada za prava reproduciranja je
od 75 do 200 funta, ovisno o tome za Sto ¢e se reprodukcija
koristiti. Ako suradujete s arhivom slika, vjerojatno ¢ete dobiti
polovicu od tog iznosa.

U slucaju nekih nesporazuma o licenciranju (na primjer, kad
dajete dopusStenje za koriStenje neke slike ili vaSeg imena), nakna-
da je postotak od vjerojatnog prihoda. To moze biti do 12 posto.

Prodavaonice

Ne trebate imati prodavaonicu da biste bili pravi muzej. Vecina
muzeja i galerija ima samo malen prostor s razglednicama i
vodi¢em i nekoliko djecjih suvenira, primjerice, olovaka ili gumi-
ca. Samo neki muzeji imaju potpuno opremljene prodavaonice, a
one €eScCe stvaraju gubitke nego Sto donose zaradu.

Kako moZete osigurati uspjeh?

Prvo, imate li dovoljno posjetitelja. Ako imate samo tisucu
posjetitelja na mjesec, mozda necete ostvariti dostatan promet da
pokrijete troSkove inventara i osoblja. MoZda, zbog vaSe lokacije ili
specijalizirane prodavaonice, privlacite kupce iz grada, koji radije
dolaze u vaSu prodavaonicu nego u muzej. Tako smo, na primjer,
u Birminghamskom gradskom muzeju i likovnoj galeriji stvorili
najbolju specijaliziranu trgovinu obrtnickim proizvodima u gradu,
a slicno je ucinila Likovna galerija u Leedsu. (MoZda bi ovdje tre-
balo napomenuti da su obje prodavaonice u meduvremenu
zatvorene.)

Muzej Metropolitan i Muzej moderne umjetnosti u New Yorku
stvorili su krug kupaca koji je Siri od redovitih muzejskih
posjetitelja. Treba vremena za stvaranje klijentele ako pokuSavate
privuci one koji ne posje¢uju muzej.

Nemoje upasti u zamku i prodavaonicu zamisliti kao sredstvo da
privucete posjetitelje kakve zelite, umjesto da se prilagodite
posjetiteljima koje ve¢ imate. Pogledajte posjetitelje svoga muzeja i
upitajte se Sto bi oni vjerojatno kupili. Ako su muskarci i vole
parne strojeve, malo je vjerojatno da ¢e Stogod kupiti - oni nisu
kupci. Nema smisla u prodavaonici nuditi krasne kristalne posude
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vrijedne 50 funta (80 dolara) ako su vam posjetitelji nezaposleni
stariji muskarci.

Budite razboriti. Prihvatite odredene rizike - tako da vam pro-
davaonica ne bude predvidljiva - ali nemojte narucivati pretjerane
koli¢ine predmeta koji oZivljavaju trgovinu, ali koje ¢e se vjerojatno
slabo prodavati. Nekoliko skupljih predmeta u izlogu podize pre-
dodZbu o kvaliteti ostalih predmeta.

Poruka koju Zelite prenijeti posjetiteljima - kako biste ih pretvorili
u kupce - jest da ¢e u prodavaonici naci nesto za sebe. Kupujte
manje koli¢ine, pa ¢ak ako time podiZete pojedinacnu cijenu. Tako
Cete imati vedi izbor i pretrpjet cete manju Stetu zbog pogreSne
procjene inventara.

Ljudi svugdje u Europi u muzejskim prodavaonicama ocekuju da
¢e naci neke odredene stvari. Rije€ je o razglednicama, vodi¢ima i
knjigama. Tome biste mogli dodati djecje suvenire. (U Velikoj
Britaniji svako dijete kupi bar neSto prigodom $kolskog posjeta
muzeju. Posjet trgovini njihova je nagrada za uzorno ponasanje.)
Djeca se nikad ne vracaju kuéi s novcem: uvijek ga potroSe.
PokuSajte im ponuditi nesto Sto nije preskupo, inace ¢e se njihovi
roditelji naljutiti na muzej!

Neki muzeji i galerije, umjesto da preuzmu rizik vodenja pro-
davaonice, ustupe koncesiju za prodavaonicu, na primjer,
knjizarama, (poput knjizare Dillons u Tehnickome muzeju ili
knjizare s knjigama o likovnoj umjetnosti Zwemmers u Galeriji
Courtauld). Muzej napla¢uje najamninu i ubire postotak od
prometa.

Ako kanite iznajmiti muzejsku prodavaonicu u obliku koncesije,
pazite kakav ¢ete ugovor sklopiti. Nemojte pristati na ono s ¢im
niste zadovoljni. Mnogi koji predlazu takve ugovore prilicno su
beskrupulozni: kad su takvi posrijedi treba provjeriti jesu li vam
svi prsti na broju nakon Sto se rukujete s njima. Takvi Zele obaviti
pregovore Sto brze i tjerat ¢e vas da im odluku dojavite veé
sutradan. Trudit ¢e se da vas uznemire i uvjeravat ¢e vas da
propustate zlatnu prigodu. Iz osobnog iskustva znam da to nije
tako.

A sad napomena o turistima. Pretpostavljamo da turisti imaju
novaca, ali to ne znaci da su ga spremni potrositi.

Lani smo posjetili muzeje u Sankt Petersburgu u Rusiji. Prodavali
su samo ono Sto si prosje¢ni Rus nikad ne bi mogao priustiti.
Stalno su nam nudili stvari i govorili “ovo vam nije skupo - toliko
stoji i u Muzeju Metropolitanu”. Oni koji su odgovorni za
prodavaonice ne shvacaju da prosjecan britanski turist za sedmod-
nevni boravak ponese oko 300 funta (450-500 dolara), a kavu u
Sankt Petersburgu mora platiti 10 dolara, pa nije spreman potroSi-
ti mnogo. Veéina je posjetitelja na darove spremna potroSiti
izmedu pet i deset funta. Cesto susreéemo djelatnike u muzejskim
prodavaonicama koji govore o mitskom ameri¢kom, japanskom ili
talijanskom turistu koji potrosi 500 dolara. Ja takvoga jo§ nisam
vidjela.

Kavane i restorani

Sad je u modi da muzeji i galerije imaju kavane, ne samo za
posjetitelje nego i za ljude iz obliznjih ureda. ViSe ljudi posjecuje

Birminghamski muzej i likovnu galeriju da bi zavirili u kavanu,
nego da razgledaju preraafaelitsko slikarstvo! Je li unosno za
muzej da ima kavanu? MoZe biti, ali teSko je voditi kavanu ili
restoran ako nemate iskustva. Najbolje je sklopiti ugovor sa speci-
jaliziranim ugostiteljskim poduze¢em. Kako ¢ete ga naci? Vjerojato
¢e oni potraziti vas. Ako nisu, pitajte najbolju kavanu ili slasti¢a-
rnicu u gradu Zele li iskoristiti tu prigodu. Ugovorite iznajmljivanje
prostora i placaje postotka od prometa.

Struéno znanje

VaSe je muzejsko osablje stru¢no osposobljeno. MoZete li to isko-
ristiti. Naplatite ekspertize i procjene. Mogu li mozZda pisati za
novine ili se pojavljivati na televiziji? Neka podijele honorar s
muzejom. Ponudite ih za stru¢na vodstva posjetiteljima. Neka
budu deZurni stru¢njaci kad god organizirate studijske vikende.
Priredujte posebna predavanja za “prijatelje muzeja” koji pla¢aju
¢lanarinu.

Drustva prijatelja muzeja

Ljudi vole pripadati nekom drustvu. Vole zanimljive aktivnost. Vole
se zabavljati. MozZete |i organizirati drustvo prijatelja muzeja i za
njih sastaviti program priredaba? Mogli biste naplacdivati upis u
drustvo i svaku pojedinacnu priredbu. VaSe drustvo prijatelja
postat ¢e vam jezgro posjetitelja za izlozbe i kupaca vasih izdanja i
predmeta u muzejskoj prodavaonici.

Mozda ¢e raditi kao dobrovoljci u muzeju. Mogli bi pomoc¢i sku-
pljati novac za kupnju predmeta za vaSe zbirke ili za obnovu
zgrade.

Da biste privukli ¢lanove, ponudite pogodnosti poput popusta na
ulaznice, pozivnice za posebno razgledanje izlozbe, moguénosti za
putovanja i izlete.

Drustva prijatelja muzeja mogu biti vrlo koristan izvor prihoda.
(Britanski National Trust od ¢lanarine ostvaruje prihod vec¢i od 20
milijuna funta ili 32 milijuna dolara).

Ovo su samo neki od nacina kojima mozZete prikupiti sredstva za
svoj muzej. Ali upamtite, mozda ¢ete lakSe dobiti novac ako ga

trazite.



