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1. INLEIDING

1.1. PROBLEEMSTELLING

Het veld van de beeldende kunsten is heel divers en vooral gebaseerd op dat ene individu genaamd ‘kunstenaar’. Het krijgt de naam elitair te zijn, wat deze sector afstandelijk en ontoegankelijk maakt. Heel lang is dit een sector geweest waar enkel ‘het kunstwerk’, ‘de creatieve kunstenaar’ en ‘zijn oeuvre’ werden besproken zonder zich te buigen over de ondersteunende functies die deze sector biedt aan ‘haar’ kunstenaars. Dit brengt met zich teweeg dat een aantal functies niet of zelden onder de loep zijn genomen als daar zijn de zakelijk ondersteunende functies die iedere sector heeft.

Vanuit een algemene verzuchting van kunstenaars naar een nood aan zakelijke ondersteuning, is hier een poging gedaan tot het beschrijven van die behoeften en de reële invulling ervan. De verzuchting gaat ervan uit dat kunstenaars op den duur enkel bezig zijn met hun administratie en andere zakelijke functies zodat ze nauwelijks nog tijd hebben om te creëren. Ze vragen dus met aandrang om organisaties en personen die deze zakelijke ondersteuning op zich nemen. 

Dit onderzoek gaat dan ook steeds uit van de noden van de kunstenaar: wat zijn die behoeften? Hoe zien kunstenaars dit ingevuld? Willen ze een persoonlijke assistent of zijn ze eerder geneigd naar een extern(e) persoon/organisatie te stappen? Wat zijn de sterktes en zwaktes van beide? De vraag rijst of deze zakelijke functies al dan niet tot het takenpakket van de galerie behoort. Indien dit zo is, waarom zijn er dan verzuchtingen van de kunstenaars? 

In deze studie wil men niet enkel een opsomming geven van het soort en aantal instellingen die zich in Vlaanderen bezig houden met de zakelijk ondersteuning van kunstenaars, maar wil er ook gekeken worden naar een leefbare structuur voor dergelijke organisaties. In dit opzicht is het belangrijk om de rol van de overheid hierin toe te lichten. Welke input kan de overheid geven? Hoe bepalend is deze input? Is ze noodzakelijk of kan de sector best deinen zonder dergelijke steun? 

Het vergelijkingsaspect met andere culturele sectoren in Vlaanderen zoals podiumkunsten, design, muziek, audiovisuele kunsten komt ook aan bod. In welke mate beschikken zij over zakelijk ondersteunende functies? Zijn die modellen overdraagbaar naar de beeldende kunsten sector of zijn ze te specifiek gebonden? 

Het doel van dit onderzoek ligt in het positioneren van verschillende organisaties voor zakelijk ondersteuning voor beeldende kunstenaars in Vlaanderen ten opzichte van elkaar, het definiëren van deze organisaties en de leefbaarheid ervan.

1.2. METHODOLOGIE

‘Je werk moet methodologisch verantwoord zijn.’ Hoe vaak heb ik deze woorden al niet gehoord tijdens mijn universitaire carrière. Het moet uitgekiend worden en alles moet er woord voor woord in passen. Eerlijk gezegd ben ik eerder een van die studenten die nooit veel erg gehad heeft in het methodologisch gedeelte van een tekst, een paper of een scriptie. Echter heb ik tijdens mijn jaar Cultuurmanagement met een paar sociologen gesproken, medestudenten, die mij inzicht deden verwerven in het nut van een methodologie. Tevens werd mij duidelijk dat er verschillende onderzoekswijzen bestaan en dat voor alles wel een naam bestaat en een wetenschappelijke achtergrond. 

Met deze insteek wil ik de lezer wat meer uitleggen hoe ik te werk gegaan ben om tot het uiteindelijke doel van deze scriptie te komen: een onderzoek doen naar zakelijk ondersteunende organisaties in de beeldende kunstsector.

Mijn onderzoek berust hoofdzakelijk op empirische bevindingen en kan gerust veldonderzoek genoemd worden. Immers is het niet voor de hand liggend om literatuur te vinden omtrent het onderwerp. Literatuur is voornamelijk gevonden door tussen de lijnen door te lezen en aanbevelingen over andere culturele sectoren breder te interpreteren. Over het galeriewezen bestaat weinig tot geen onderzoek, laat staan iets te vinden betreffende “managementbureaus voor beeldende kunst”. Maar er bestaat wel literatuur over cultuurinstellingen, kunstmanagement, kunst en macht etc. Dit soort literatuur is mijn kader van waaruit ik vertrek. 

In deze thesis zijn dus vooral zachte data aanwezig en geen statistieken te bespeuren. Er was nu eenmaal geen cijfermateriaal aanwezig die mij kwantitatief kon helpen. 

Ik werd eerder aangewezen op informanten uit het veld. De keuze voor de respondenten berust in een indeling volgens 3 categorieën: kunstenaars, bemiddelaars en beleidsmakers/theoretici. De categorie kunstenaars werd ingedeeld in drie genres kunstenaars: beginnend, reeds gelanceerd en gevestigd. Dit omdat zij een andere plaats innemen in de loopbaanlijn en hun perceptie van samenwerken met anderen die hen begeleiden of assisteren verschillend is. Telkens is de vraag gesteld bij het uitkienen van deze kunstenaars naar hun relevantie binnen dit onderzoek: werken ze met een galerie, assistent of kunstagentschap? Zijn ze dit van plan? Etc. De categorie bemiddelaars is ook onderverdeeld volgens galerie, managementbureau beeldende kunst en kunstenaarsassistent. De derde categorie is een tweesplitsing van beleidsmakers en theoretici.

Tijdens het schrijven heb ik mij gehouden aan de deontologische code: de anonimiteit van de informanten. Het is de bedoeling om in dit werk enkel de categorie en de data te vermelden wanneer een citaat uit een interview werd genomen. De letter die telkens bij de categorie staat is ter verduidelijking dat het om verschillende respondenten gaat omdat er op eenzelfde dag wel meerdere interviews zijn afgenomen. De namen en hun huidige functie waarvoor de zijn geïnterviewd staan vermeld in de respondentenlijst in de bijlage. Als er expliciet namen vermeld staan in de tekst, dan gaan die over algemene zaken zoals het uitleggen wie er verantwoordelijk is voor de verschillende kunstagentschappen. 

Mijn onderzoek was een volledig open onderzoek, dat wil zeggen dat de respondenten duidelijk geïnformeerd waren over de hoedanigheid van het onderzoek. 

Interessant voor mij waren de informele momenten, wanneer de dictafoon uit ging. De informanten gaven mij dan vaak informatie die zij tijdens het gesprek irrelevant vonden of gewoon vergeten waren. Die informatie maakte vaak een volledig plaatje in mijn verhaal.

De keuze van respondenten werd besproken met mijn promotoren die mij ook telkens doorverwezen naar andere personen. Ik wil er ook op duiden dat het doorverwijssysteem dat deel uitmaakt van de manier waarop ik  de respondenten gevonden heb, belangrijk is geweest in het inzicht verwerven in de problematiek. Zo gaf de ene agent de naam door van een andere of bekwam ik informatie via A over B die mij doorverwees naar C, die mij op zijn beurt terug naar A stuurde. Dit komt deels uit het feit dat weinig personen reeds een duidelijk zicht hebben op wat er aanwezig is of slechts deelaspecten kennen. Dit is ook zo bij de beleidsmakers die mij ook de ABC cirkel deden afgaan. 

Het onderwerp is nieuw en ligt nog vers op tafel, het moet nog rijzen. Dat maakt het zo boeiend aan een onderzoek: je probeert zaken uit een chaos te halen door ze zwart op wit te duiden.

1.3. DEFINITIES 

Om tot een concreet onderzoek over te gaan, is er een afbakening nodig. Die afbakening ligt niet enkel in het omlijnen van hoe je te werk wil gaan, maar ook in het opstellen van duidelijk te hanteren definities. Daarom wordt er in dit onderdeel ingegaan op de in dit onderzoek gebruikte terminologie. 

De volgende termen zullen hier gedefinieerd worden: galerie, managementbureau voor beeldende kunst, kunstagentschap, productiehuis, alternatief managementbureau en kunstenaarsassistent.

galerie: 
De Beroepsvereniging van Handelaars in de Hedendaage Kunst (B.U.P.) maakt een onderscheid tussen de ingehuurde galerie, de handelaar en de promotiegalerie. De eerste stelt haar ruimtes tegen een huurprijs ter beschikking aan kunstenaars, de tweede concentreert zich op de louteren verkoop van werken. Enkel de promotiegalerie ontwikkelt een geheel aan activiteiten die de kunstenaar binnen een professioneel artistiek netwerk kunnen verankeren. (Gielen&Laermans,  2004: 162)

Daar het in dit werkstuk voornamelijk gaat over de promotiegalerie wordt haar definitie nog wat punctueler ingevuld. Maenhout (2004/05: 41) beschrijft in haar thesis een Vlaamse promotiegalerie als een op winst gerichte onderneming die een engagement aangaat met levende kunstenaars ter promotie van diens kunst. Daartoe vertegenwoordigt ze hen op binnen- en buitenlandse beurzen, geeft ze publicaties uit, stelt dossiers op, benadert aankoopcommissies, organiseert tentoonstellingen en lezingen. De galerie vervult hierdoor een centrale functie in de internationale markt voor beeldende kunst. Ze verkoopt kunstwerken maar houdt rekening met de deontologische code van de sector en zorgt voor de juiste plaatsing van een werk. Verder draagt de promotiegalerie bij tot de densiteit van het artistieke en culturele weefsel in een regio. Ze treedt daarbij op als intermediair in het veld van de beeldende kunst en ondersteunt artistieke producties, tentoonstellingen, internationale vernetwerking, debatten en publicaties. 

Managementbureau Beeldende Kunst (MBBK)
Dit is een overkoepelende term die in dit onderzoek gebruikt wordt voor alle zakelijk ondersteunende organisaties die geen galerie zijn. Er zijn drie types te onderscheiden namelijk het productiehuis, het kunstagentschap en het alternatief managementbureau.

Productiehuis

Een productiehuis is een centrum waar culturele bemiddelaars ageren als tussenpool tussen de kunstenaar, de opdrachtgever en het bedrijf waar het kunstwerk eventueel geproduceerd wordt. Met andere woorden het bureau fungeert als spilfiguur tussen verschillende wensen en denkwerelden. Het is een dienstverlenende organisatie die instaat voor het stimuleren en coördineren van nieuwe producties van kunstenaars, ze doen tevens aan promotie en budgettering van het project, de bemiddelaars zijn als het ware projectleiders. (Espeel, 2001/02: 88-90)
Kunstagentschap

Een kunstenaarsagentschap is een dienstverlenende organisatie voor kunstenaars of kunstorganisaties die advies en begeleiding geeft op managementniveau. Hier wordt bedoeld alles wat de zakelijke ondersteuning betreft: projectmanagement, financiën en administratie, marketing en communicatie, fiscaliteit, strategiebepaling, behoefteonderzoek, distributie, logistiek... Onder projectmanagement wordt verstaan het coördineren van de productie, promotie en distributie per project. (agent P,  interview, 16 december 2005)

Alternatief Managementbureau (AMB)
Dit zijn dienstverlenende organisaties die kunstenaars op het zakelijke vlak bijstaan. Zij helpen kunstenaars bij het financiële beheer, de distributie en de promotie van hun werk. Zij verlenen advies aan kunstenaars en verrichten administratieve en productieondersteunende taken en ondersteunen de spreiding.
Alternatieve managementbureaus werken in eerste instantie voor die kunstenaars die:

- 'jong' zijn (weinig ervaring hebben en/of nog geen eigen structuur hebben uitgebouwd)

- of sterk onderzoeksgericht werken (en moeilijk binnen geijkte structuren onder te brengen zijn)

- of wier werk zich niet leent tot het onderbrengen binnen een bestaand gezelschap of artistiek huis...)
Alternatieve managementbureaus zijn niet commercieel ingesteld. (landschapsschets commissie kunstencentra, werkplaatsen en alternatieve managementbureaus, 2005:3)

Zakelijk kunstenaarsassistent
Een kunstenaarsassistent heeft een gelijklopende functie als die van een kunstagentschap. Hij zal ook aan projectmanagement doen, de communicatie verzorgen, de financiën beheren, de strategie helpen uitbouwen. Daarnaast doet hij ook aan archivering van het oeuvre, de algemene administratie. Kortom hij verzorgt de dagdagelijkse werking van een kunstenaarspraktijk.

Verder is hij iemand die exclusief en op lange termijn in loondienst voor een kunstenaar werkt en in de coulissen staat. Deze personnal assistant is iemand die een buffer vormt tussen de kunstenaar en de buitenwereld, hij staat in de coulissen, doet geen verkoop, en er is een vertrouwensband tussen hem en de kunstenaar. (kunstenaarsassistent V, interview, 11 januari 2006 en kunstenaarsassistent I, interview, 16 januari 2006)

DEFINITIES EN TERMINOLOGIEOm tot een concreet onderzoek over te gaan, is er een afbakening nodig. Die afbakening ligt niet enkel in omlijnen van hoe je te werk wil gaan, maar ook in het opstellen van duidelijk te hanteren definities.Sommige organisaties stellen zich op onder een noemer, maar is die noemer ook gelijkgesteld aan dezelfde definitie? Daarom wordt er in dit onderdeel specifiek ingegaan op een aantal definities en te gebruiken terminologie.Wat is...galerie: Volgens IBK deelt met de galeries best in in drie soorten: de ingehuurde galerie, de promotiegalerie en de handelaar. De ingehuurde galerie organiseert tentoonstellingen met kunstenaars die in de lijn liggen van de aard van de galerie. Sommigen stellen regelmatig dezelfde kunstenaars tentoon waardoor continuïteit ontstaat voor publiek en de kunstenaar.De promotiegalerie verzorgt de promotie van de kunstenaar door middel van allerlei activiteiten zoals: vertegenwoordiging op binnenlandse en buitenlandse beurzen SYMBOL 0 \f "Times New Roman" \s 12uitgifte van publicaties, opstelling en verzorging van dossiers, tentoonstellingen, lezingen...)Campens A., D. De Wit, Kunstenloket, woensdag, april 5, 2006Werken met een galeriewoensdag, april 5, 2006, Tips voor beginnende beeldende kunstenaars: omkadering van de kunstpraktijk, IBK, 2005, p 106-107museumIn artikel 2 § 1 van de statuten van de Internationale Museumraad wordt een museum omschreven als: “een permanente instelling, zonder winstbejag, ten dienste van de gemeenschap en van haar ontwikkeling, die toegankelijk is voor het publiek en die de materiële getuigenissen van de mens en zijn omgeving verzamelt, bewaart, onderzoekt, tentoonstelt en hierover informatie verstrekt ten behoeve van studie, opvoeding en vrijetijdsbesteding.” 2006HYPERLINK http://www.museumvereniging.be/vereniging/icom-code.html2006 

http://www.museumvereniging.be/vereniging/icom-code.html
managementbureautheaterbureaubureau voor private arbeidsbemiddeling tegen betaling van schouwspelartiesten. SYMBOL 0 \f "Times New Roman" \s 12www.xlp.be) productiebureauAlternatieve managementbureausDit zijn dienstverlenende organisaties die kunstenaars op het zakelijke vlak bijstaan. Zij helpen kunstenaars bij het financiële beheer, de distributie en de promotie van hun werk. Zij verlenen advies aan kunstenaars en verrichten administratieve en productieondersteunende taken en ondersteunen de spreiding.Alternatieve managementbureaus werken in eerste instantie voor die kunstenaars die:- woensdag, april 5, 2006jongwoensdag, april 5, 2006 zijn SYMBOL 0 \f "Times New Roman" \s 12weinig ervaring hebben en/of nog geen eigen structuur hebben uitgebouwd)- of sterk onderzoeksgericht werken SYMBOL 0 \f "Times New Roman" \s 12en moeilijk binnen geijkte structuren onder te brengen zijn)- of wier werk zich niet leent tot het onderbrengen binnen een bestaand gezelschap of artistiek huis...)Alternatieve managementbureaus zijn niet commercieel ingesteld. 2006 editeur
2. KUNSTENAAR EN BEMIDDELING

2.1. ALGEMEEN

Meteen springen er al een paar haren recht indien er gesproken wordt over de kunstenaar en de intermediair die een bemiddelingsfunctie uitoefent. Waarom zou een kunstenaar niet op zijn eigen benen kunnen staan? Waarom steeds toch die betutteling van die creatieve geest? Wat is er nu zo moeilijk voor een kunstenaar om zelf zijn boontjes te doppen?

Niets, zouden we kunnen zeggen, maar als we een sector zoals beeldende kunsten willen helpen professionaliseren, dan zijn intermediairen van uiterst belang want zij helpen de sector in het algemeen en de kunstenaar als individu om verderop te geraken in zijn carrière.

Maar wat wordt er bedoeld als we het over ‘bemiddeling’ hebben? Spreken we over een soort functie of zijn er meerdere vormen van bemiddeling en dus meerdere types intermediairen? Wie is de bemiddelaar/intermediair voor de beeldende kunsten? Kunnen organisaties meerdere soorten bemiddeling uitoefenen?

In dit hoofdstuk tracht ik een algemeen beeld te schetsen van de verschillende categorieën bemiddelaars in het veld van de beeldende kunst. Bij elke categorie heb ik een type intermediair/bemiddelaar ondergebracht. Voorts licht ik enkele voorbeelden toe per type intermediair. Het kan voorkomen dat een aantal types bemiddelaar zich in verschillende categorieën bevinden. Dit komt omdat hun kerntaken in verschillende toepassingsgebieden liggen.

Het kan voorkomen dat de lezer meerdere voorbeelden in gedachten heeft over een bepaald type bemiddelaar, maar in het algemene luik probeer ik voornamelijk de categorieën, zoals ik die zie, te bepalen en te illustreren aan de hand van een aantal toepasselijke voorbeelden.

In het volgende hoofdstuk zal ik uitvoeriger ingaan op een bepaalde categorie bemiddelaar: zakelijk advies, omdat dit het hoofdbestanddeel bevat van dit onderzoek.

Een bemiddelaar is een persoon die als spilfiguur fungeert tussen verschillende wensen en denkwerelden van mensen afkomstig uit zeer uiteenlopende domeinen van de maatschappij, gaande van de sector beeldende kunst, tot de overheid, tot het publiek, tot andere (niet-)culturele sectoren... (Espeel, 2001/02:1)

Hij/zij kan werken voor en naar organisaties en individuele personen toe. Hij/zij kan informatie verstrekker of  adviesgever/consultant zijn. 

In onderstaand kader wordt een kort overzicht geschetst van de –naar mijn oordeel- mogelijke categorieën en types bemiddelaars beeldende kunst.

	BEMIDDELAARS BEELDENDE KUNST

	INFORMATIE - VERSTREKKER
	CONSULTANT

	
	ZAKELIJK ADVIES
	INHOUDELIJK ADVIES

	neutraal aanspreekpunt
	productiehuis
	curator

	belangenbehartiger
	kunstagentschap
	criticus

	museum

	galerie
	galerie

	
	belangenbehartiger
	theoreticus

	
	assistent
	museum

	
	alternatief managementbureau
	

	
	curator

	


2.2. INFORMATIEVERSTREKKEND BEMIDDELAAR

Als tweede soort categorie is er de Informatieverstrekker. Deze bemiddelaar heeft als kerntaak om als aanspreekpunt te informeren en documenteren aan ofwel de ganse sector beeldende kunst (type: neutraal aanspreekpunt) ofwel aan een deelsector beeldende kunst (type: belangenbehartiger).

2.2.1. neutraal aanspreekpunt

Het type Neutraal Aanspreekpunt bestaat uit onder andere het IBK
, het Kunstenloket en CultuurNet Vlaanderen. Deze worden hieronder kort beschreven naar hun exacte functie.

Het IBK is een steunpunt voor beeldende kunst die als neutraal aanspreekpunt dient voor professionele actoren in het veld van de beeldende kunsten. Het heeft een werking naar het beleid, het werkveld én het publiek. Bij de eerste twee gaat het om praktijkondersteuning, deskundigheidsbevordering en ontwikkeling, bij de derde om beeldvorming. De kerntaken zijn praktijkondersteuning,  praktijkontwikkeling en communicatie. Onder het eerste verstaan we een actieve dienstverlening naar alle actoren in het veld op vlak van informatie (toelichten van regelgeving en praktijken) en documentatie, deskundigheidsbevordering, kwaliteitszorg, management, gegevensverzameling, publieksopbouw en participatie en internationale samenwerking. De tweede kerntaak is het systematisch werken aan nieuwe inhouden, methoden, doelgroepen en netwerken via wetenschappelijk onderzoek. Een derde kerntaak is communiceren over en aan initiatieven, activiteiten bij de publieke opinie, de overheid en de sector in binnen- en buitenland. (ibk-website)

Het Kunstenloket is een neutraal aanspreekpunt voor  informatie en juridisch advies over de zakelijke aspecten van de artistieke activiteit.  Professionele kunstenaars, kunstenaars in opleiding en amateurs vinden bij het Kunstenloket heldere informatie en persoonlijk advies. Opdrachtgevers, producenten en zakelijke leiders kunnen bij het Kunstenloket aankloppen voor deskundige informatie over de organisatie van artistieke activiteiten. (Jacobs & Michel, 2006: 14)

Haar kerntaken zijn informatieverstrekking en eerstelijnshulp inzake de juridische en zakelijke aspecten van het artistieke veld, ten tweede is er de begeleiding en opvolging van de implementatie van het nieuw sociaal statuut van de kunstenaar, als derde is er de gegevensverzameling analyses en beleidsvoorbereidende adviezen inzake tewerkstelling-, opleidings-, en vormingsbeleid in de artistieke sector, als vierde punt is er de coördinatie van de verruiming van het sociaal overleg in de artistieke sector en als laatste kerntaak is er het organiseren en stimuleren van vormings- en opleidingsprojecten om een betere aansluiting tussen onderwijs en arbeidsmarkt te creëren, duurzaam zelfstandig ondernemerschap te bevorderen en de cultuur van levenslang leren en competentiemanagement te stimuleren. (kunstenloket-website)

Het lijkt voor de hand liggend dat deze organisatie in deze categorie Neutraal aanspreekpunt past omdat haar kerntaken in de lijn liggen van informatieverstrekken (via infosessies en workshops) en documenteren. Hun eerstehulpslijn adviseert ofwel telefonisch ofwel op afspraak. Het gaat hierbij duidelijk om het verschaffen van informatie en advies, want na een eerste mondeling advies word je voor verdere opvolging of bijstand doorverwezen. 

CultuurNet Vlaanderen heeft als opdracht om via cultuurcommunicatie mensen te stimuleren om (meer) aan cultuur te participeren en om via informatie- en onthaalservices het belangstellenden gemakkelijker te maken om aan cultuur te participeren. 

Haar kernoprachten zijn vierdelig: ten eerste is er de CultuurDatabank en cultuurweb.be die dient als dé culturele informatiebron en dataleverancier. Daarnaast doet ze aan collectieve marketing en collectief onthaal op niveau Vlaanderen waarbij acties gerealiseerd worden naar het publiek. Als derde is er de concrete begeleiding bij het uittekenen en implementeren van collectieve onthaal-, communicatie- en marketingstrategieën en dito initiatieven op het niveau van een stad, regio of privincie. Deze begeleiding kan gaan van klankbordfunctie over kortlopende advies- en begeleidingstrajecten tot het uittekenen van strategische marketingplannen en SWOT-analyses. De laatste kernopdracht behelst het stimuleren van visieontwikkeling, kennis- en ervaringsuitwisseling tussen individuele culturele instellingen en organisaties met het oog op het optimaliseren van collectief onthaal en collectieve marketing. Het werkinstrument hierbij is het KennisNet Cultuurcommunicatie dat de culturele sector informatie, advies en ondersteuning maar vooral ook kansen biedt voor informatie- en ervaringsuitwisseling. (cultuurnet-website)

Met andere woorden is CultuurNet Vlaanderen een neutraal aanspreekpunt wanneer het de CultuurDatabank en cultuurweb.be betreft alsook de vele informatie- en uitwisselingsmomenten gegeven door het KennisNet Cultuurcommunicatie, maar voor wat betreft de begeleiding van steden, regio’s of provincies inzake hun marketing- en communicatieplan valt het onder de subcategorie Zakelijk advies en behoort tot het type managementbureau. Deze organisatie doet dus niet aan begeleiding van individuele culturele organisaties en alles staat steeds in het teken van het collectief verbeteren van de communicatie en marketing van de culturele sector in het algemeen.

Deze drie voorbeelden tonen aan dat het type Neutraal Aanspreekpunt steeds gericht is op het informeren en documenteren van wat er aanwezig is in en aan de sector beeldende kunst en dit steeds zo neutraal mogelijk en voor iedereen toegankelijk. 

2.2.2. belangenbehartiger

Het andere type informatieverstrekker is de Belangenbehartiger. Ook hier halen we enkele concrete voorbeelden aan zoals het VOBK
, het NICC
 en de B.U.P.
  Deze zijn organisaties vertegenwoordigen telkens een bepaalde subsector in de beeldende kunsten, respectievelijk de niet-comerciële Vlaamse en Brusselse organisaties, de kunstenaars en de galeries. Een korte beschrijving van hun functie volgt.

Het VOBK is het overlegplatform, informatiepunt en de belangenbehartiger van professionele, niet-commerciële organisaties beeldkunst. 

De vereniging fungeert als de koepel van professionele, niet-commerciële Vlaamse en Brusselse organisaties werkzaam rond de productie, presentatie, reflectie en conservering van beeldende en audiovisuele kunst.

Dit aanspreekpunt heeft als taken het opvolgen van de sector, een versterking van de informatieverstrekking en interpretatie, het voeden van de dialoog, de structurering van het veld, kennisuitwisseling en relatieversterking, ontwikkeling van een strategische reflectie, advisering, algemene dienstverlening en gerichte ondersteuning aan de leden, formulering van aanbevelingen die nauw aansluiten bij de artistieke aspiraties, het nemen van beleidsvoorbereidende initiatieven, het sensibiliseren van en overleg met belanghebbenden, partners, overheden, subsidiënten en media en het zoeken naar het publieke forum voor debat.

Het vertrekpunt is onveranderlijk de belangen en noden van de aangesloten organisaties. (VOBK-website)

Het VOBK heeft dus duidelijk een positie als belangenbehartiger die naar haar leden informatie verschaft en daarnaast heeft ze ook een adviesfunctie die als eerstehulpslijn dient, ze speelt een portaalrol. (belangenbehartiger, interview, 7 februari 2006)

Het NICC is een overleg- en belangenplatform voor hedendaagse kunst. Als info- en steunpunt voor kunstenaars streeft het NICC naar meer aandacht voor de concrete realiteit en noden van de kunstenaars en naar meer inspraak voor hen in de kunstsector. Het NICC biedt een gevarieerd programma waarbij de nadruk gelegd wordt op een brede waaier aan inpassingsmogelijkheden van creativiteit/kunst in de maatschappij en op de positie van de beeldende kunstenaar binnen het bredere culturele veld. Hiervoor werkt het NICC samen met zowel beginnende, als minder bekende, als gevestigde kunstenaars.

De organisatie bestaat momenteel uit drie afdelingen: de verzorging van belangenbehartiging en advies, de ontwikkeling van een voorwaardenschappend beleid creatie met een flankerend artistiek programma en de ontwikkeling van een atelierbeleid. (NICC-website)

Het NICC is dus een informatieverstrekker aan en belangenbehartiger voor individuele kunstenaars, maar tevens bevindt ze zich in de categorie Consultancy onder de subcategorie zakelijk advies via haar atelierbeleid (logistiek beleid uitbouwen) en inhoudelijk advies als werkplaats (ontwikkelingsgericht werken, niet gericht op presentatie). (belangenbehartiger, interview, 7 februari 2006)

BUP is de enige beroepsvereniging die de kunstgalerijen van Moderne en Hedendaagse Kunst in België vertegenwoordigt. De beroepsvereniging, die in 1981 erkend werd door de Raad van State en uit een Vlaamse en een Franse Gemeenschapskamer bestaat, is op haar beurt lid van de UBEMA (Belgische Unie van de Kunstmarkt) en van de FEAGA te Parijs (Fédération des Associations Européennes de Galeries d'Art). (B.U.P.-website)

Deze belangenbehartiger geeft advies en verstrekt informatie naar haar doelgroep, de kunstgalerijen van Moderne en Hedendaagse Kunst in België, en vertegenwoordigd de belangen naar de buitenwereld toe, zijnde de overheid, andere deelsectoren van de beeldende kunsten.

Deze zijn slechts een aantal voorbeelden van belangenbehartigers. Er werd getracht een beeld te schetsen van dit type aan de hand van de kerntaken per voorbeeld werd duidelijk dat deze in tegenstelling tot de neutrale aanspreekpunten voor een bepaalde doelgroep werken
. Ook hier kunnen verschillende kerntaken maken dat een organisatie onder verschillende categorieën valt zoals bijvoorbeeld het NICC.

2.3. CONSULTERENDE/ADVISERENDE BEMIDDELAARS

De definiëring van de consultant bemiddelaar die ik voor dit werkstuk gebruikt heb, is gebaseerd op de definitie van het Fonds voor Beeldende Kunsten, Vormgeving en Bouwkunst (hierna vermeld als Fonds BKVB), mits enige uitbreiding van het soort types per categorie omdat deze definitie een te eng beeld schetst van mogelijke bemiddelaars.

Het Fonds BKVB licht in haar toelichting-en aanvraagformulier voor bemiddelingssubsidies in Nederland toe wat voor haar bemiddelaars zijn. 

“In het kader van de Regeling Bemiddelaarssubsidies wordt onder bemiddelaar verstaan: een curator, criticus, theoreticus of beschouwer op het gebied van de hedendaagse beeldende kunst, vormgeving en/of bouwkunst in Nederland. 

De kerntaken van een bemiddelaar volgens de FBKVB zijn uiteenlopend alnaargelang het type bemiddelaar: het verrichten van (voor-)onderzoek, het schrijven van een essay of publicatie of het samenstellen van een tentoonstelling, manifestatie of symposium met een bepaald thema. Deze taken worden beoordeeld naar volgende criteria: de kwaliteit van het werk, het belang voor het plan voor de ontwikkeling van de hedendaagse kunsten in Nederland, de verstaanbaarheid daarvan voor het publiek en de mogelijke ondersteuning van het cultureel ondernemerschap van de in het plan betrokken kunstenaars.” (Fonds BKVB, 2002: 4-7)

Het doel van de consultant is dus om deelsectoren van de beeldende kunst te adviseren en begeleiden en dit zowel op zakelijk (subcategorie: zakelijk advies) als op inhoudelijk vlak (subcategorie: inhoudelijk advies).  Dit kunnen we afleiden uit de definiëring van het Fonds BKVB waarbij de meeste beoordelingscriteria eerder gericht zijn op inhoudelijk advies ten aanzien van de sector beeldende kunst (het presenteren van kunst via het schrijven erover of via het tentoonstellen ervan). Merk op dat het laatste beoordelingscriterium van het Fonds in dit werkstuk deel uitmaakt van mijn subcategorie Zakelijk advies, want het duidt op managementondersteuning als marketing&communicatie, financiële groei... Zo begrijpt het Fonds BKVB onder ondersteuning van het cultureel ondernemerschap het volgende : “((( als het plan van de bemiddelaar de mogelijkheden voor een grotere omzet of naamsbekendheid en/of verruiming van het publieksbereik van één of meerdere in het plan betrokken kunstenaars, disciplines of stromingen bevordert (((” (Fonds BKVB, 2002: 4-5)

2.3.1. zakelijk advies

Onder zakelijk advies wordt verstaan alle taken die een managementondersteuning bieden aan een deelsector binnen de beeldende kunsten, zijnde kunstenaars, kunstorganisaties, kunstverzamelaars (privé of publiek) ...

De term management is te definiëren als het proces van het coördineren van werkzaamheden, zodat deze efficiënt en effectief met en door anderen kunnen worden afgerond. (Coulter&Robbins, 2003:5) Er zijn verschillende soorten management
 zoals onder andere projectmanagement, strategie bepaling, marketing&communicatie, financiën en administratie, fiscaal advies... (Maenhout, 2005: 23)

De types organisaties die we hierin geplaatst hebben, zullen uitvoerig in volgend hoofdstuk besproken worden, waar ook dieper ingegaan wordt op de problematiek van het tekort aan zakelijke ondersteuning in de Vlaamse beeldende kunsten sector.

2.3.2. inhoudelijk advies

Inhoudelijk advies houdt vooral in dat er via theoretische reflectie en inhoudelijke uitgangspunten ‘advies’ gegeven wordt aan kunstenaars, kunstverzamelaars, de sector in het algemeen. Deze adviezen worden geuit in toonmomenten die zowel schriftelijk- via publicaties, essays...- als beeldend- via tentoonstellingen, symposia...- gepresenteerd worden.

Vandaar dat de meest voor de hand liggende types ook de curator, de criticus en de theoreticus zijn, aldus het Fonds BKVB. Echter kunnen er naar mijn mening nog twee andere types hieraan toegevoegd worden die ook deel uitmaken van deze subcategorie: de galerie en het museum. Het inhoudelijk advies zoals supra geschetst maakt immers ook deel uit van hun kerntaak.

Zo wordt in artikel 2 § 1 van de statuten van de Internationale Museumraad een museum omschreven als: "een permanente instelling, zonder winstbejag, ten dienste van de gemeenschap en van haar ontwikkeling, die toegankelijk is voor het publiek en die de materiële getuigenissen van de mens en zijn omgeving verzamelt, bewaart, onderzoekt, tentoonstelt en hierover informatie verstrekt ten behoeve van studie, opvoeding en vrijetijdsbesteding.  (museumvereniging.be)

Met andere woorden, musea moeten verzamelen, bewaren, onderzoeken, tentoonstellen en informeren. Volgens de definitie van het Fonds BKVB moet een bemiddelaar onderzoek verrichten, tentoonstellen en informeren via publicatie. Dit zijn deeltaken van een museum, waardoor het type museum ook tot de subcategorie Inhoudelijk advies
 behoort.

Een galerie kan zowel in de subcategorie Zakelijk advies als in die van het Inhoudelijk advies zitten, kwestie dat ze volgens de definitie van de Vlaamse promotiegalerie
 volgens Maenhout (2004/05: 41) onder andere tentoonstellingen en lezingen organiseert en publicaties uitgeeft ter promotie van hun kunstenaars.

Ter definiëring van al onze types, is besloten om zo volledig mogelijk te zijn. Vandaar dat ook curator, criticus en theoreticus te beurt vallen aan een definiëring. 

De criticus en de theoreticus bevinden zich het minst van de drie in de schemerzone. Zij staan resoluut met beide voeten in het veld van Inhoudelijk Advies. Waarbij ze beide geschriften publiceren en een polemiek trachten op te werpen omtrent een onderwerp uit de beeldende kunst sector.

Een curator
 bevindt zich alweer in die schemerzone: hij kan bijwijlen teksten schrijven voor de publicatie van een tentoonstellingscatagolus, hij kan tevens inhoudelijk bepalen van wat er in de kunstwereld te zien valt via zijn tentoonstellingsprogramma, waardoor hij makkelijk onder te brengen is onder het luik Inhoudelijk Advies. Aan de andere kant is hij ook organisator, projectcoördinator en moet hij vaak het geheel aan managementfuncties op zich nemen ter invulling van zijn functie als ‘tentoonstellingsmaker’. 

Een consultant kan dus zowel zakelijk als inhoudelijk adviseur/begeleider zijn. Meestal zijn de functies niet duidelijk af te bakenen, omdat management steeds aan de orde is binnen een project. Het komt er evenwel op aan dat dit management aangewend dient om een organisatie of een kunstenaar te ondersteunen. Je kan immers een goede manager zijn, maar daarom nog geen zakelijk adviseur voor een instelling of persoon. Inhoudelijk adviseur is een ietwat moeilijk te omschrijven functie, temeer het deel uit maakt van tal van andere kernopdrachten van vele organisaties. Het is veelvoorkomend dat een consultant meerdere taken in een functie uitoefent of dat hij verandert van functies. Zo kan iemand tegelijk zakelijk adviseur, criticus en museumdirecteur zijn.

3. KUNSTENAAR EN ZAKELIJK ADVIES

In het voorgaande hoofdstuk is een algemeen beeld geschetst over de bemiddelaar. Het is de bedoeling om in dit deel verder in te gaan op de zakelijk adviseur/consultant die werkt voor een kunstenaar of een kunstorganisatie
.

Vooreerst wordt uitgelegd waarom zakelijke ondersteuning een probleem vormt voor de kunstenaar. Daarna wordt de functie van de galerie besproken en haar houding ten opzichte van de kunstenaar. Tot slot bespreken we andere vormen van zakelijke ondersteuning/begeleiding dan de galerie.

3.1. ALGEMEEN

Een kunstenaar die wil creëren heeft vaak weinig woorden over voor het zakelijk luik die zijn praktijk met zich meebrengt; het hoort er bij zonder dat je het wil. In de wandelgangen hoor je wel eens de frustraties naar boven komen bij kunstenaars: ze zien het als tijdsverlies ten opzichte van hun creatief werk, het slorpt veel tijd op en ze moeten het doen omdat het nu eenmaal verwacht wordt dat ze subsidies willen aanvragen, ze moeten hun archief bijhouden, hun producties coördineren... 

Om de frustraties van kunstenaars te illustreren, worden hier een aantal citaatinterviews weergegeven. 

“Zich bezighouden met het zakelijk aspect van je projecten neemt veel tijd in beslag, wat ik als tijdsverlies beschouw naar mijn creatief werk toe.” (kunstenaar D, interview, 13 december 05) 

“Frustraties van een kunstenaar bij zijn zakelijk beheer zijn voornamelijk het ontbreken van financiën om dit uit te besteden aan een assistent, want nu moeten zij dit allemaal zelf doen en het neemt teveel tijd in beslag.” (kunstenaar X, interview, 9 januari 06)
“In het groeien van een kunstenaar, moet je je concentreren op het maken van je werk. Het werk solliciteert naar het management, volgens mij. Als kunstenaar ben je blij als iemand dit voor jou kan doen, want je zit op een ander niveau te denken. Je hebt iemand nodig die de chaotische denkpatronen van je oeuvre kan vertalen naar een concrete realiteit.” (kunstenaar CC, interview, 10 januari 06)

“Het zakelijk aspect van een project is heel vervelend en een rompslomp. Het is er soms wat teveel aan. Gelukkig doet mijn vrouw veel van die taken, want als ik dat alleen zou doen, dan zou het finaal mislukken. Het is mij allemaal zo onduidelijk.” (kunstenaar C, interview,14 december 05)
De reden waarom het zakelijk aspect zo pertinent aanwezig is, binnen een kunstenaarswerking, is omdat de subsidiëringorganen een duidelijk beeld willen hebben van het oeuvre en de werking. In artikel 7, §3 van het Kunstendecreet 2004 staat dat je geen subsidiedossier meer kan inleveren zonder dat je er een gedetailleerd artistiek of inhoudelijk en financieel beleidsplan bijvoegt, mits je wil voldoen aan de voorwaarden om tot aanmerking te komen voor een subsidie. Het beleidsplan is een essentieel document. De organisatie licht er haar artistieke of inhoudelijke beleidsvisie toe, zet uiteen hoe zij zichzelf in het kunstenlandschap positioneert en omschrijft de functies waarmee ze haar eigen beleidsvisie wenst in te vullen. Kortom, in dit document zet de vereniging
 haar artistiek, inhoudelijk en zakelijk engagement ten aanzien van de subsidiërende overheid uiteen. De uitvoering van dit engagement is dan ook een subsidievoorwaarde. (memorie van toelichting Kunstendecreet  2004)
Verder is er natuurlijk ook het feit dat sommige kunstenaars werken als zelfstandigen, een vzw oprichten etc. Dit maakt dat ze een soort bedrijfsleider zijn zodat ze in orde moeten zijn met de fiscus, ze moeten een boekhouding in orde brengen, ze moeten rendabel zijn... Allemaal economische aspecten die belangrijk zijn voor het bedrijfje of de organisatie, maar die voor de kunstenaar moeilijk alleen te dragen zijn. Vaak steekt hij veel meer tijd in het economisch, zakelijke aspect dan in het creatieve luik. Voor een artiest betekent dit een stevige beknotting van de eigen handelingsvrijheid. Flexibiliteit en wendbaarheid, zelfs inventiviteit en creativiteit, worden onderschikt aan organisatorische loyaliteit en efficiëntie. Er dreigt dus stilaan een situatie te ontstaan waarin de organisatorische realiteit verzelfstandigt tegenover de kunstproductie, en dat terwijl de eerste de laatste nu net zou moeten mogelijk maken. (Laermans, 2001: 108)

Het is à jour om te stellen dat er een oplossing moet komen om deze organisatorische realiteit enigszins op te vangen in het artistieke netwerk, zodat de kunstenaar zich (opnieuw) hoofdzakelijk met zijn creativiteit kan bezighouden. Uit interviews komt naar voren dat kunstenaars iemand nodig hebben om hen bij te staan, te begeleiden in hun zakelijke werking. Immers, niet iedereen met artistiek talent (Janssen, 2001: 19) heeft ook het karakter en de capaciteiten om een zelfstandig bestaan als kunstenaar op te bouwen. 
“Al gauw merk je dat je iemand nodig hebt om te  kunnen groeien. Je merkt dat je niet meer compleet bent. Je zoekt iemand die je kan helpen bij het managen, het logistieke, om te kunnen groeien. Je wil kwaliteit leveren en hebt een naam hoog te houden. Soms moet je een assistent aanvaarden nog voor je hem kan betalen, maar je kijkt naar de toekomst.” (kunstenaar J, interview, 7 december 05)
“Volgens mij zijn er mensen nodig die chaotisch van geest zijn om die chaos op een creatieve manier om te zetten in een kunstenaarschap en zijn er daarnaast mensen nodig die deze chaos bijstaan op een ondersteunende manier (zakelijk en administratief). De reden waarom jonge kunstenaars dit niet kunnen is omdat er tijdens hun kunstopleiding geen deftige cursus boekhouden of ‘hoe word ik zelfstandig en wat houdt dit in?’ gegeven wordt. Een voorbeeld: ik heb een kunstenares die bij mij komt om een subsidiedossier op te stellen. Zij kon zelfs niet wijs geraken uit de handleiding van de overheid i.v.m. het opstellen van dossiers. Het is die chaotische geest die niet kan stilstaan bij het zakelijke, maar wil creëren.” (consultant O, interview, 20 januari 06)
“Zeggen dat ‘een kunstenaar zelf zijn strategie kan bepalen’ is niet altijd waar. Hij heeft soms nood aan een klankbord, aan dialoog.” (consultant P, interview, 16 december 05)

Gielen (2003: 12) schreef dat een kunstenaar een manager nodig heeft om zijn artistieke kwaliteit in het artistieke netwerk meer klank te geven.  De kunstenaar kan dan louter met zijn hoofdtaak bezig zijn namelijk het creëren van kunstwerken en de manager zorgt voor de begeleiding en omkadering van zijn oeuvre in het artistieke netwerk. Waarom dit zo belangrijk is, is omdat kunstbeslissers de authenticiteit van een oeuvre niet meer toetsen aan de transgressie van de tijd, maar aan die van de (geografische) ruimte. Het universele of internationale bijvoorbeeld is tegenwoordig een belangrijke houvast. Artistieke kwaliteit wordt dan aan de ‘internationale uitstraling’ van het kunstwerk afgewogen. Alleen is die kwaliteit moeilijk vast te stellen wegens de onvoorwaardelijke temporaliteit dat maakt dat elk artistiek artefact dat zich aandient, fundamenteel onbeslist is, aldus Gielen. Het is aan de manager- noem hem gerust zakelijk adviseur of consultant- om die onbeslistheid van elk artistiek artefact in een positieve hoek te plaatsen, hetzij door verkoop of door zakelijk advies te verlenen naar strategie bepaling of naar financiën toe.

De term ‘manager’ is een term die meestal slecht onthaald wordt omdat ze enkel de economische realiteit ervan inzien: de harde cijfers, de winst, de verkoop, de rentabiliteit van je product...

Of zoals consultant G tijdens een interview (15 december 05) opmerkte: “Een economisch management vergt een product, het heeft een maatschappelijk doel en er zijn kwaliteitscriteria. Het product moet rendabel zijn. Als je spreekt over kunstmanagement dan moet je ook een product bepalen, kunstenaars managen en een absoluut geloof in de functie van kunst in de maatschappij hebben. Maar kunst moet niet rendabel zijn, kunst is abstract en laat zich niet managen. De meeste definities van management gaan over het beheer van een project: de productie, de boekhouding, de verkoop... Maar management is meer dan het beheer alleen, het gaat ook over het stimuleren van dialoog tussen kunstenaar en de buitenwereld, de bufferpositie of vertalerfunctie innemen...”

Kortom, een manager kan heel economisch handelen, maar kan tegelijk ook een beschermende functie op zich nemen. Hierna worden een aantal types zakelijk adviseurs besproken met de bedoeling een overzicht te creëren van wat reeds aanwezig is in de Vlaamse beeldende kunstensector en waar een aantal knelpunten zitten. 

De galerie is een gevestigde vorm van management die zijn diensten aan de kunstenaar aanbiedt. Doch merken we dat er in het Vlaamse landschap heel wat frustraties rond de galerie heersen. Vandaar dat we eerst uitvoeriger ingaan op de problematiek kunstenaar en galeriewezen, vooraleer de alternatieven te bespreken.

3.2. HET GALERIEWEZEN EN DE KUNSTENAAR

3.2.1. definitie

Om de problematiek duidelijk te kunnen schetsen is geopteerd om eerst een duidelijk beeld te verkrijgen van het galeriewezen. Wie/wat is die galerie en wat zijn haar functies?

De Beroepsvereniging van Handelaars in de Hedendaage Kunst (B.U.P.) maakt een onderscheid tussen de ingehuurde galerie, de handelaar en de promotiegalerie. De eerste stelt haar ruimtes tegen een huurprijs ter beschikking aan kunstenaars, de tweede concentreert zich op de loutere verkoop van werken. Enkel de promotiegalerie ontwikkelt een geheel aan activiteiten die de kunstenaar binnen een professioneel artistiek netwerk kunnen verankeren. (Gielen&Laermans,  2004: 162)

Daar het in dit onderzoek voornamelijk gaat over de promotiegalerie wordt haar definitie nog wat punctueler ingevuld. Maenhout (2004/05: 41) beschrijft in haar thesis een Vlaamse promotiegalerie als een op winst gerichte onderneming die een engagement aangaat met levende kunstenaars ter promotie van diens kunst. Daartoe vertegenwoordigt ze hen op binnen-en buitenlandse beurzen, geeft ze publicaties uit, stelt dossiers op, benadert aankoopcommissies, organiseert tentoonstellingen en lezingen. De galerie vervult hierdoor een centrale functie in de internationale markt voor beeldende kunst. Ze verkoopt kunstwerken maar houdt rekening met de deontologische code van de sector en zorgt voor de juiste plaatsing van een werk. Verder draagt de promotiegalerie bij tot de densiteit van het artistieke en culturele weefsel in een regio. Ze treedt daarbij op als intermediair in het veld van de beeldende kunst en ondersteunt artistieke producties, tentoonstellingen, internationale vernetwerking, debatten en publicaties. 

De promotiegalerie is een actieve bemiddelaar tussen private en publieke belangen, tussen commeriële en artistieke netwerken. Ze houdt zich aan een impliciete deontologie die ook sociaal bewaakt en gesactioneerd wordt. Je wilt immers niet als ‘commerçant’ beschouwd worden door deze code te overtreden. De gedragscode houdt onder meer in dat de promotiegalerie geregeld risico’s neemt, bijvoorbeeld door minder verkoopbare kunst te exposeren en jong, aankomend talent te tonen. Erg belangrijk is ook het plaatsen van een kunstwerk in zowel privé- als publieke collecties. Een artistiek artefact wordt niet zomaar aan eender wie verkocht. De promotiegalerie bewaakt de relatie tussen de prijsvorming en de ontwikkeling van een kunstenaarscarrière. Ze moet rekening houden met zowel een monetaire als een symbolische economie. (Gielen&Laermans, 2004: 163-164)

Binnen het galeriewezen
 geldt dus een deontologische code die gerespecteerd moet worden, naast de werkelijke functies van een galerie. Een medewerker van een galerie plaatste haar functies onder twee noemers: het creatieve en het management.

“Er zijn twee belangrijke aspecten: creatieve en beleidsaspecten. Die zijn voor elke galerie hetzelfde. Het is aan de galerist zelf om dat  persoonlijk uit te werken.

Het creatieve facet betekent welke keuze van kunstenaars je maakt, waarom je die keuzes maakt, hoe ga je dat bepalen. Dat bepaalt het gezicht van  galerie X. 

Het beleidsfacet: hierbinnen zijn er vijf facetten die steeds terugkomen: tonen (tentoonstellingsplatform uitbreiden door contact te zoeken met andere galeries, beurzen... want de ruimte is beperkt), documenteren (alles wat je toont moet je documenteren omdat je promotie moet maken), promotie, verdedigen (wat je promoot moet je kunnen verdedigen), verkopen (kunstenaar en galerist moet kunnen overleven). De eerste vier die kosten uw overhead, waarvan documenteren misschien wel de duurste post is die je als galerie hebt. Om de onkost in balans te houden moet je kunnen verkopen. (…( Kunstenaar en oeuvre opvolgen is management.”  (galeriemedewerker L, interview 13 december 05)

Een andere galerie medewerker kan deze functies volledig beamen. Echter voegde hij er aan toe dat zowel kunstenaar als galerie elkaar moeten verdienen, waarmee hij doelde op het feit dat professionaliteit en duidelijkheid in samenwerking van beide kanten verwacht wordt. “Een galerie moet in de eerste plaats professioneel en creatief zijn. Ze moeten kunstenaars verdienen. Maar dat geldt ook voor kunstenaars: ze moeten ook hun galerie verdienen.” (galerie medewerker F, interview 23 januari 06)

Het ultieme doel van een galerie is uiteindelijk om via haar functies de kunstenaar en zijn oeuvre op een erkend internationaal niveau te brengen. Sadie Coles, van de Sadie Coles HQ Gallery te Londen beschreef het als volgt: “We represent, exhibit, buy and sell works by youngish international artists to private collectors, museums and institutions. When I say youngish, the gallery basically is centred around artists who tend to be my age (40). We also publish catalogues and books, help our artists with production if they need it, help them with their museum shows, promote their work at art fairs, all with the intention of raising their profile internationally and building their collector base.” (Harris, 2004: 75-56)

We weten nu wat de functies zijn die een promotiegalerie zou moeten uitoefenen wil ze voldoen aan de definitie, we weten ook dat ze zich moeten houden aan een deontologische code door naast gevestigd talent ook jong talent een kans te geven... Maar hoe verloopt die samenwerking tussen kunstenaar en galerie? Hoe wordt deze ervaren? Hoe zou ze er idealiter moeten uitzien?

3.2.2. samenwerking galerie-kunstenaar

De reden waarom een galerie een professionele samenwerking met de kunstenaar wil is omdat ze de kunstenaar wil beschermen tegen de buitenwereld; ze speelt een bufferrol, ze is de bemiddelaar. 

Of om het met de woorden van galeriehouder Stella Lohaus te zeggen tijdens een gesprek met Philippe Pirotte (2001:51) “De kunstenaar riskeert in de kunstwereld teveel speelbal te zijn van krachten die hij niet kan controleren. Hij is bezig met zijn werk en kan zich niet met alles daarbuiten bezighouden. Daarom sluit hij zich aan bij een galerie, die dan zijn rechten verdedigt en de financiële kant opvolgt. Je vormt een soort beschermingslaag tussen kunstenaar en de grillen van de buitenwereld, net als een vakbond.”

Dé centrale bemiddelaar in het krachtenveld tussen ‘privé’ en ‘publiek’ is uiteraard de galeriehouder. Als intermediair tussen artefacten, kunstenaars, critici, verzamelaars, curatoren,  kunstliefhebbers en publieke instellingen bevindt de galerie zich op een knooppunt van vele tegenstrijdige doelstellingen en belangen. Wellicht is haar plek in het artistieke netwerk daarom ook zo ambivalent. (Gielen&Laermans, 2004: 161)

De galerie is zowel de manager die winst maakt, als de vaderfiguur die stimuleert, aldus een galeriemedewerker L (interview, 13 december 05). Dit situeert ongeveer die ambivalentie binnen het netwerk en de samenwerking met de kunstenaar: enerzijds voor eigen rekening werken en anderzijds ook die ‘zwakke schakel’ (lees: kunstenaar) op de voorgrond plaatsen, hem ondersteuning bieden waar nodig in zijn carrière etc. De galerie dient als een back-up waar de kunstenaar kan op terugvallen. Maar ook tijdens het productieproces kan een kunstenaar back-up krijgen van de galerie. Zo haalt Lohaus twee voorbeelden aan die respectievelijk gaan over het productieproces en over de lange termijn ondersteuning van het oeuvre: “Joëlle heeft ooit een installatie gemaakt die de galerie tegelijkertijd nodig en niet-nodig had. De galerie heeft back-up gegeven om te administratieve molen (vergunningen etc.) te doorlopen; in die zin was de galerie nodig.” (Pirotte&Lohaus, 2001: 50)

“De galerie gaat eerder voor lange termijn ondersteuning en een (museum-)curator voor korte termijn: “Het gebeurt trouwens soms dat zo een kunstenaar af en toe geen back-up van de galeriewereld krijgt en dan ook weer verdwijnt na een korte hype. Een curator houdt zich bezig met dingen die op een bepaald moment leven. Drie jaar later spelen er andere dingen en dan gaat die curator met heel andere dingen in zee.” (Pirotte&Lohaus, 2001: 54) 

De verhouding tussen galeries en kunstenaars laat zich moeilijk algemeen typeren. Veel galeriehouders werken samen met kunstenaars op basis van een gentleman’s agreement. Dat gaat natuurlijk goed zolang de vertrouwensrelatie tussen beide standhoudt en er goed verkocht wordt, maar kan tot grote zakelijke problemen leiden als dat niet het geval is.(Janssen, 2001: 19)

Een van de geïnterviewde galeries werkt niet zozeer op basis van deze gentleman’s agreement, maar wil duidelijkheid scheppen in het soort samenwerking en dit juist om zakelijke problemen te voorkomen.

“Wij hebben als galerie geschreven overeenkomsten. Ik spreek niet van contracten omdat het woord overeenkomen ook symbolisch is voor de wisselwerking kunstenaar-galerie: wij van onze kant en omgekeerd.

Het gaat er vooral over dat wij duidelijkheid wensen te scheppen naar de kunstenaar toe: wat hij van ons kan verwachten en omgekeerd. Daarin staan een aantal zaken vermeld: het is een middelenverbintenis en geen resultaatsverbintenis, de regeling van de financiën bij verkoop, de productiekosten, de exclusiviteit, werken met andere galeries, beurzen en opdrachten, artistieke vrijheid, getuigen van samenwerking, auteursrechten.

Een overeenkomst is in het begin soms moeilijk voor een kunstenaar omdat hij ervan uit gaat dat hij de zwakste is en dat wij daar opgezeten hebben met onze advocaten etc. Maar als hij doorheeft dat het gaat om problemen te vermijden door duidelijkheid te geven, dan is hij wel voorstander. (...) Die duidelijkheid mag bij een overeenkomst niet onderschat worden en daar zijn galeries hier nog niet zo van overtuigd. Jammer, vooral omdat het ook een soort symbool is voor overeenkomen. Je tekent voor een loyaliteit ten opzichte van elkaar.” (galeriemedewerker F, interview 23 januari 06)

Uit een aantal reacties van kunstenaars, in verband met het soort samenwerking die ze hebben met of wensen van een galerie, blijkt dat een galerie voor hen vooral gericht moet zijn op verkoop en promotie van hun oeuvre via een goed gekozen netwerk. 

De keuze van kunstenaars om met een bepaalde galerie in zee te gaan ligt op een persoonlijk vlak: is er een goed contact tussen de personen die er werken, hoe professioneel ziet de galerie haar werking... Vaak gaat deze professionaliteit ook gepaard met duidelijkheid van de galerie naar de kunstenaar toe en omgekeerd: wat wordt er van je verwacht en waar kan jij je aan verwachten.

“Er moet een goed contact zijn, een goede samenwerking. Het is ook belangrijk dat je via de galerie in een netwerk terecht komt en dat je op goede plaatsen kan tentoonstellen. Een galerie moet een morele en financiële ruggensteun bieden. Aandacht geven en je marktwaarde laten stijgen. Als kunstenaar kan je niet creatief zijn als je constant je eigen PR moet verzorgen, dat is een taak van de galerie. Zij moet de boodschap die je als kunstenaar maakt overbrengen.” (kunstenaar X, interview, 9 januari 06)

“Een galerie kan je omkaderen via het zakelijke aspect waar zij zich mee bezighoudt: het verkopen van je werk. Een goede galerie heeft daar een structuur voor. De galerie komt omwille van de inhoud naar je toe en niet louter omwille van de verkoop. Het klikt omdat je inhoud strookt met de visie van de galerie, waarbij zij ook hun netwerk hebben aan wie ze kunnen verkopen.” (kunstenaar CC, interview 10 januari 06)

“Ik heb nog geen galerie. Liever kijk ik nog wat de kat uit de boom. Zelf moet ik eerst groeien in mijn werk en dan een professionele galerie kiezen. Die heeft dan als taak om met mij samen te werken, vooral op het niveau van verkoop en promotie naar hun netwerk en het strategisch begeleiden van kunstenaars.” (kunstenaar W, interview, 13 december 05)

“In het beste geval ondersteunt de galerie de promotie en verkoop van je werk. Galeries die als moedergalerie werken, stellen exclusief een persoon verantwoordelijk voor pakweg drie kunstenaars uit hun galerie, dit gebeurt vooral in Londen en de topgaleries wereldwijd. Als je met zo’n galerie werkt die je beperkingen oplegt, dan stelt die daar natuurlijk veel tegenover zodat het onnodig wordt dat je zelf een voltijds zakelijk assistent moet financieren. (...( Ik heb geen moedergalerie nodig. Ik kies uit de zich aanmeldende galeries en naargelang de indruk die ik krijg van de mensen die er werken: zijn ze soepel en spontaan, klikt het tussen mij en hen. Dat is voor mij veel belangrijker. (...( Een galerie heeft naast een internationaal, vooral een lokaal netwerk waar je zelf niets van kent. Bijvoorbeeld, mij galerie in Parijs heeft werk verkocht aan een aantal FRAC’s in Frankrijk, omdat zij, meer dan wie dan ook, de regionale kunstinstellingen in Frankrijk kennen.” (kunstenaar W, interview, 13 december 05) 

“Het contact gaat moeilijk met een galerie. Ik ben zelf niet recht voor de raap en vind dat het de taak is van de galerie om duidelijk te zijn naar hun werking. Als ik naar een galerie ga, moet het duidelijk zijn en wil ik weten wat ze van mij verlangen, anders ga ik elders. De galerie moet open en professioneel zijn. Een goede galerie doet veel voor haar kunstenaars en daarvoor dient die 50% uit de verkoop.” (kunstenaar A, 12 december 05)

“Ik werk nu met Galerie Z en ik vind dat zij dat goed doet. Ik noem de galerie weleens ‘mijn artistieke thuis’. De galerie steekt veel geld in mijn promotie en verkoop en daar betaal ik graag 50% voor. Ieder zijn job, zolang het op een goed niveau is. De galerie moet ook overleven en het is een risicovolle job.” (kunstenaar EE, interview 11 december 05)

“Voor mij is de relatie met de kunstenaar heel belangrijk. Als wij met een kunstenaar in zee gaan, dan is dat persoonlijk.” (galeriemedewerker L, interview 13 december 05)

 “Een galerie heeft als functies: verkoop, promotie, tussenkomen in productiekosten (indien nood), opvolging van kunstenaar volgens beeldende kunst relevantie, expertise aanbieden en een klankbord zijn.  Natuurlijk is het wel zo dat wij met de kunstenaar discussiëren naar de realiteitszin als hij iets wil laten produceren wat minder verkoopbaar is en waar hij onze tussenkomst in de productiekosten vraagt.” (galeriemedewerker F, interview 23 januari 06)

“Het is wel belangrijk voor een kunstenaar dat hij iemand heeft die zakelijk kan nadenken zoals bijvoorbeeld over contracten, kosten etc. Doordat je galerist bent, heb je al een netwerk en geraak je makkelijker op bepaalde plaatsen. Als ik een manager ben die daarbuiten sta en toch een kunstenaar promoot, dan ga ik moeilijker in die culturele wereld aanvaard worden. Je mist als manager het platform.” (galeriemedewerker L, interview 13 december 05)

Een ideale samenwerking tussen kunstenaar en galerie is geschetst: professionalisme en duidelijkheid ten aanzien van elkaar. Laat ieder zijn functie uitoefenen naar behoren en alle partners zijn tevreden. Maar toch schort er in vele gevallen iets aan deze samenwerking. Vaak krijgen we een negatief beeld van de galerie omdat de kunstenaar zich niet (voldoende) ondersteunt voelt. In een laatste onderdeel over de galerie en de kunstenaar proberen we de problematiek wat exacter te omkaderen. Waarom is er een ongenoegen? Is dit gegrond of is het slechts een illusie gebaseerd op verzinselen?

3.2.3. problematiek

“Het negatieve beeld van galerieën heeft te maken met een slechte kennis van haar werkwijze. Maar het beeld bestaat wel degelijk, zowel onder kunstenaars- alsof de samenwerking een soort noodzakelijk kwaad is- maar eveneens aan de kant van de verzamelaars heb je soms te maken met mensen die liever direct contact hebben met de kunstenaars. Ze zien de galerie dan louter als verkoopsruimte.” (Pirotte&Lohaus, 2001:47)

Met dit citaat in ons achterhoofd is het al heel wat duidelijker om de situatie te duiden. Een galerie bevindt zich nu eenmaal op die tweespalt tussen commerciële vennootschap en stimuleren van kunst, kunstenaars en de sector, ze committeren zich aan het kunstsysteem. 

Volgens galerieën ligt het negatieve beeld vooral in de ambivalentie van hun beroep: handel drijven als commerciële vennootschap in een artistieke sector. Ze willen echter ook aantonen dat zij niet uitsluitend bezig zijn met de verkoop van kunst. Het probleem is echter dat galeries ook economisch moeten weten te overleven, met andere woorden ook de financiën en boekhouding moeten gedaan worden en liefst met winst afgehandeld, want anders ben je geen goed zakenman. Deze budgettaire rationaliteit kan botsten met de artistieke logica. De zakelijke simplificatie komt er inderdaad op neer dat de organisatie zich als een quasi-bedrijf beschouwt. Het ligt dan ook voor de hand dat een louter kwantitatieve expansie een legitiem doel is.  (Laermans, 2001: 105-106 en 108-109)

Ook hier weer laten we Lohaus (Pirotte&Lohaus, 2001:48) aan het woord:

“De galerie is een BVBA, het is een ruimte waar handel gedreven wordt, dat is meteen ook een manier om kleur te bekennen, want je kan ook als vzw handel drijven. Dat is iets wat ik problematischer vind: onder het mom van ‘alternatieve ruimte’ handel drijven. Terwijl een galerie er voor uitkomt dat ze moet leven van de handel van kunst, maar ze doet tentoonstellingen, ze verdedigt de kunstenaar, ik regel daar veel voor. Het is niet louter een handeltje of een winkel. (((  Een galerie heeft drie ruimtes: een tentoonstellingsruimte, een bureau en een opslagruimte, de interactie tussen die drie maakt de essentie uit van de galerie. ” 

Het is voor Lohaus duidelijk dat handel drijven een belangrijk deel is van je ondersteunende functie naar de kunstenaar toe. Ook vindt Lohaus het helemaal geen probleem om ‘moeilijke’ kunst te verkopen. Volgens haar is alles verhandelbaar, mits een aantal grote barrières. “Alles is verhandelbaar, er zijn zeker gradaties op het gebied van verkoopbaarheid, maar als je overtuigd bent van de artistieke kwaliteiten en je merkt dat andere mensen dat ook zien, het ermee eens zijn, dan willen ze dat ook kopen. Natuurlijk is dat ook het spannende: hoe een bepaald werk, een installatie in situ bijvoorbeeld, die totaal niet commercieel gedacht is, uiteindelijk wel verhandeld kan worden.” (Pirotte&Lohaus, 2001: 49)

Uit een diepte-interview met een werknemer van een galerie werd een trefzekere schets van deze ambivalentie gegeven: “Als galerie moet je discreet zijn, maar je werk moet wel erkend worden. Wij zijn niet alleen met commercieel gewin bezig. De inhoud van je werk als galerie moet ook duidelijk zijn. Wij doen meer dan verkoop. (...) Wij ervaren ook dat het moeilijk is om door de kunstenaar als partner beschouwd te worden. Weinig Belgische kunstenaars denken over hun galerie in termen van een partnerschap. We worden eerder ervaren als een noodzakelijk kwaad.” (Gielen&Laermans, 2004: 161)

Gielen schreef dat wanneer ze bij kunstenaars polsten naar de ervaringen met zowel commerciële als gesubsidieerde instellingen in Vlaanderen, ze doorgaans een negatief verhaal te horen kregen. De meeste galerieën zorgen volgens zijn respondenten niet voor een actieve vernetwerking, geven slechts een minimum aan (of zelfs geen) zakelijke begeleiding, en zijn vooral uit op verkopen. (Gielen&Laermans, 2004: 148) We merken hier dus op dat de galerieën hun negatief imago vooral wijden aan hun handelaar-zijn binnen een commerciële vennootschap, terwijl voor kunstenaars het probleem vooral ligt in de professionele werking van deze vennootschap. Hieronder een aantal citaten uit de interviews om de situatie te schetsen.

Galerie Y vindt dat zij haar kunstenaars voldoende ondersteunt en laat hen volledige onafhankelijkheid in verband met zijn oeuvre en strategische planning. Ze werken als buffer om te verkopen en promoten, maar de rest is up to the artist.

“De galerie in Vlaanderen heeft als functie om een vitrine te zijn voor het werk van de kunstenaar. Als galerie dien je als contactpersoon tussen de kunstenaar enerzijds en anderzijds de musea, curatoren en verzamelaars. Verder proberen wij zoveel mogelijk onafhankelijkheid ten opzichte van de kunstenaar en zijn oeuvre te bewaren. Indien kunstenaars behoefte hebben aan assistentie, kiezen zij die zelf, ze hebben geen assistent uit de galerie ter beschikking.” (galeriemedewerker T, telefonisch interview, 28 november 2005)
Terwijl de kunstenaar vaak klaagt dat hij naast het zakelijk opvolgen van zijn eigen carrière ook nog eens zelf de promotie en bemiddeling moet doen met de geïnteresseerde verzamelaar, de galerie, het museum ... Slechts een aantal galeriehouders treden als bemiddelaar op, aldus Gielen (2003: 15).

“Een galerie heeft voor mij geen meerwaarde. Vroeger werkte ik met Galerie Y, maar de samenwerking vlotte niet. Ze had altijd te weinig tijd, geen geld en vooral geen goesting om een degelijke begeleiding aan haar kunstenaars te geven in het algemeen. Enkel wat via de galerie gaat wordt door hen behandeld. Ze deed heel weinig voor mij en mijn werk en dan moet je ook nog eens 50% commissie afstaan, dat vond ik schandalig.” (kunstenaar, 7 december 05)

Verder is er ook nog de typische galerie die zich niet kan aanpassen aan het veranderende oeuvre van haar kunstenaars, waardoor er een wrevel ontstaat bij de kunstenaar die hierdoor niets meer verkocht krijgt, want het netwerk van de galerie past niet meer met het publiek van de nieuwe richting van het oeuvre.

“De strategie van galeries zoals galerie X is om via beurzen en de occasionele galerie tentoonstelling werken te verkopen aan hun netwerk. Op die manier managen zij het oeuvre van een artiest. Maar wat doe je als je werk niet mainstream is? Dan verkoop je ook niet goed via de geijkte kanalen. Als galerist zou je hierop moeten inspringen en nieuwe wegen zoeken, maar de meesten blijven halsstarrig bij het oude werkpatroon: een strategie op al je kunstenaars toepassen. (...( Mijn werk is duur en mijn galerie wil niet meer tussenkomen in de productiekosten. Voor mij is het dus van levensbelang dat ik verkoop en geld krijg. Wie vanaf nu de verkoop doet, is voor mij echt om het even, want blijkbaar doet mijn galerie dat niet meer voor mij omdat ik niet meer in zijn genre pas. (...( Een manager vertrekt vanuit een product en zoekt er een markt voor, een galerist zal eerder werken vanuit een bepaalde markt en zoekt zijn producten.” (kunstenaar BB, interview 16 januari 06)

Sommige galeriehouders wijten het gebrek aan zakelijke ondersteuning aan de kleinschaligheid van hun galerie in vergelijking met galeries zoals Marianne Goodman, Hauser & Wirth, Lisson gallery... zeg maar de top-galeries over gans de wereld.

“Het voordeel van een grote galerie is dat zij een opvolging beter kunnen uitbouwen omdat ze meer mensen hebben, wij werken maar met 6 mensen, wat heel klein is. Het voordeel op een kunstenaar die een assistent heeft is dan weer dat wij ons systeem van opvolging en begeleiding kunnen toepassen op een pool aan kunstenaars. Maar dan ook weer het parcours van ieder individuele kunstenaar uitstippelen per kunstenaar.” (galeriemedewerker L, interview 13 december 05)
 “Er is wel een algemene problematiek binnen het galeriewezen: er zijn 258 galeries in Vlaanderen volgens de databank van de Witte Raaf. Daarvan zijn er slechts 71 in de beroepsvereniging aangesloten, waarvan een collectionneur zei dat er slechts 10-15 echte galeries zijn en dat de rest kunsthandelaars zijn. Wat dus neerkomt op het feit dat de capaciteit van het aantal echte promotiegaleries in Vlaanderen beperkt is.” (galeriemedewerker F, interview 23 januari 06)

“Bij ons hebben wij elk een aantal kunstenaars per werknemer en dat om puur organisatorische redenen. Ik zou het niet zo willen stellen dat een galerie assistent een kunstenaar nog afhankelijker maakt van haar galerie, want een galerie neemt geen artistieke beslissingen. De artistieke souvereiniteit is het belangrijkste. Er is wel een discussie i.v.m. de haalbaarheid van een aantal projecten, maar los daarvan is er de souvereiniteit van de kunstenaar op artistiek vlak. (...) De galeriemedewerker werkend voor een kunstenaar staat in functie van de promotie voor die kunstenaar betreffende zijn beeldend werk. Hij is de tussenpersoon in de galerie die zich inzet om die kunstenaar te promoten op beurzen etc. Ook hier is er een volledige beschikbaarheid.” (galeriemedewerker F, interview 23 januari 06)

Er werd reeds gewezen op het feit dat  galerieën zichzelf niet in staat achten om al de  functies, die Maenhout aanhaalt voor de definitie van de promotiegalerie, uit te voeren. Galerieën wijten dit zelf aan hun kleinschaligheid en niet aan hun gebrek aan professionalisme, zoals wel vaker het verwijt van kunstenaarszijde komt. 

De vraag rijst evenwel hoe we tot een constructieve oplossing kunnen komen in dit debat. In een volgend onderdeel werd aan de respondenten gevraagd wat zij zouden vinden van een managementbureau voor beeldende kunst en hoe zij dit zouden definiëren. Tevens worden een aantal reeds bestaande voorbeelden aangekaart ter vergelijking van de noden en behoeften van kunstenaars, alsook een korte vergelijkingsschets van managementbureaus uit andere culturele sectoren in Vlaanderen.

3.3. ZAKELIJKE ONDERSTEUNING BUITEN DE GALERIE

3.3.1. managementbureau: een kijk bij andere culturele sectoren in Vlaanderen

Ook in andere culturele sectoren in Vlaanderen bestaat de nood aan het zakelijk ondersteunen van kunstenaars. Het probleem echter met een vergelijking is dat deze bureaus vaak de ‘galerie’ zijn van ofwel een theatergroep, een muzikant ... In deze sectoren zien we dat de agent zich zowel bezighoudt met de verkoop en promotie alsook de zakelijke begeleiding, indien gewenst.

In vogelvlucht bespreken we enkele sectoren: podiumkunsten, muziek, film, design&architectuur en letteren.

a) podiumkunsten

Een theaterbureau is het equivalent van een managementbureau in de podiumkunsten. Als we kijken op de site van het steunpunt voor de podiumkunsten (vti), vinden we bij de links de vijf grootste theaterbureaus
 van Vlaanderen terug. De functies die deze bureaus uitoefenen zijn hoofdzakelijk zorgen voor de spreiding (lees: verkoop en soms zakelijke begeleiding
) en promotie van hun artiesten die zij vertegenwoordigen. Deze bureaus zijn vaak commerciële vennootschappen en dienen vaak als louter verkoopbureau. Ze hebben het statuut van ‘Bureau voor Private Arbeidsbemiddeling’ wat wil zeggen ‘iedereen die optreedt als tussenpersoon voor een werkgever bij het zoeken van werknemers of voor een werkzoekende bij het zoeken van een nieuwe tewerkstelling’, aldus de Administratie Werkgelegenheid. (www2.vlaanderen.be/ned/sites/werk/private_principes.htm) Een beleidsmaker repliceerde hierover het volgende: “Nu moet ik zeggen dat Frans Brood production bvba en Thassos vzw een buitenbeentje zijn: zij halen hun omzet tussen goed verkoopbare groepen, maar beide bureaus zijn niet uit op gigantische winst. Maar dit zijn uitzonderingen.” (beleidsmaker Y, interview 12 januari 06)

Als theaterbureau is het belangrijk dat je een netwerk hebt en ervaring met de materie, net zoals dit belangrijk is voor de galerie. 

Inkomsten verwerven is niet eenvoudig. Een van de respondenten legt uit dat 95% van de inkomsten komt uit de verkoop en dat de rest afkomstig is van het opstellen van subsidiedossiers voor niet-eigen groepen. De verkoop wordt geregeld op basis van commissieloon. Indien de groep niet aan zelfbeheer doet, dan rekent een theaterbureau ook de zakelijke coördinatie aan. 

 “Het is geen eenvoudige business: je inkomsten komen voor 95% van je verkoop. Zo wordt de verkoop voor september 05 pas in productie gebracht in het seizoen 06/07 en zijn de inkomsten daarvan pas voorzien in 07/08. Dat wil zeggen dat je in tussentijd één à twee jaar moet zien te overbruggen om je personeel te betalen. De rest van de inkomsten halen wij nu uit het opstellen van subsidiedossiers voor niet-eigen groepen. (…( Er moet een onderscheid gemaakt worden tussen groepen die een zelfbeheer doen en groepen die dat niet doen. Bij de eerste werken we op commissieloon, bij de tweede betalen zij ons ook voor de coördinatie en het commissieloon.” (medewerker theaterbureau AA, interview 21 december 05)

b) muziek

Op de website van het steunpunt voor muziek (muziekcentrum) vinden we onmiddellijk een aantal gecategoriseerde managementbureaus. Hier spreekt men meer van bookings- en/of managementkantoor. Ze werken met een pool aan artiesten en doen vooral aan spreiding en leveren management service op maat van de artiest. Het grootste managementkantoor van België, Clear Channel, omschrijft haar taken als volgt: Wij doen de boeking, opvolgen ticketing, promotie, perscontacten, marketing, opvolgen producties en dit zowel voor festivals, concerten als familie-entertainment. (nl.cclive.be)

c) audiovisuele kunsten/film

Deze sector heeft distributeurs ter beschikking die de verkoop doen van films.  De scenarist schrijft een film die door een productiehuis wordt uitgevoerd. Op haar beurt zorgt de distributeur ervoor dat de film verkocht wordt aan betaalzenders, DVD zaken, televisie zenders... Vaak doen de productiehuizen de verkoop zelf, tenzij het gaat over buitenlandse verkoop en dan doen ze beroep op buitenlandse distributeurs. Het gaan hier enkel over de verkoop en promotie van de film en niet over de zakelijke begeleiding van het productiehuis of de scenarist. In een produtiehuis is de manager vaak zowel de artistieke als zakelijke leider en is de scenarist als freelancer in dienst.

d) design&architectuur

Zowel het VIZO/Designvlaanderen en respondent Z (interview, 23 november 05) bevestigden dat designers en architecten commerciële vennootschappen oprichten en dat zij wel beroep doen op een externe boekhouder of fiscalist, maar dat- indien het bedrijf groot genoeg is- er naast een artistiek leider ook een zakelijk leider aangesteld wordt, zoals in de privé sector het geval is. Daarnaast bestaat er ook agenturen, dit zijn handelsvertegenwoordigers die producten commercialiseren. Ook hier zien we hetzelfde patroon als de audiovisuele sector: de onderneming staat in voor het management en de agentuur doet enkel de verkoop en promotie. 

e) letteren

In deze sector spreekt men van uitgevers, die instaan voor de productie van het boek en van boekhandels, die instaan voor de distributie (verkoop) van het boek. Uitgevers produceren en promoten boeken aan boekhandels, tenzij ze een groot conglomeraat vormen en produceren en distribueren binnen eenzelfde bedrijf. (boek.be-site)

We merken op dat we binnen deze diverse culturele sectoren over verschillende producten spreken. Er zijn producten die vastliggen en makkelijk verhandelbaar zijn zoals een film, een boek, een cd... net zoals een kunstwerk. Deze dienen ook meer vanuit hun productidentiteit gepromoot te worden dan zeg maar de niet vaste producten zoals muziek- en theateruitvoeringen, te vergelijken met performance kunst of procesmatige kunstwerken. Hier is elke uitvoering anders omdat ze afhankelijk is van de artiest die ze uitvoert. Hierdoor zal de klemtoon ook vaker liggen op het begeleiden van de artiest/groep in kwestie. Deze begeleiding kan zowel door de externe manager of theaterbureau gedaan worden als in zelfbeheer. Dat hangt af van de intenties van de artiest(en). De eerste soort zal eerder naar een productiehuis gaan die het product op haar beurt zal promoten aan distributeurs die het voor hen moeten verkopen, de tweede soort zal eerder naar een all-around manager gaan die zowel verkoop en promotie als de ander zakelijke aspecten op zich wil nemen en een meer persoonlijke begeleiding geeft.

In voorgaand hoofdstuk zagen we dat een galerie ook als all-around manager kan gezien worden, dit zit deels vervat in de definitie die Maenhout aangaf voor de Vlaamse promotiegalerie. Echter werden ook problemen gedetecteerd bij het persoonlijk begeleiden van hun kunstenaars. In dit onderdeel werd getracht te kijken naar andere sectoren om te zien hoe het daar aan toe ging. In andere sectoren is evenzeer zo dat de all-around managers witte raven zijn. Het management gaat vaak niet verder gaat dan de begeleiding van het productieproces, de verkoop en de promotie/marketing. 

De vraag rijst nu of die tweesplitsing die zich binnen de beeldende kunst afspeelt, namelijk het managen van een product/kunstwerk en het begeleiden van een kunstenaar in zijn carrière tot eenzelfde categorie management kan/moet behoren of niet. Moet de galerie enkel nog als ‘distributeur’ gezien worden die instaat voor de verkoop en marketing van haar ‘producten’/kunstwerken en ontstaan er managementbureaus die persoonlijke begeleiding aanbieden of moet de galerie toch alle functie blijven behouden, maar is er dan een drastische mentaliteitswijziging nodig binnen dit galeriewezen? Of kan een managementbureau beschouwd worden als een outsourcing van functies die een galerie niet optimaal kan aanbieden aan haar kunstenaars?

Vooral interessant is de indruk die we kregen van de respondenten, hoe zij een managementbureau definiëren, wat hun verwachtingen zijn en tot welk type organisatiestructuur deze definitie toe kan behoren om zo goed mogelijk te functioneren. 

3.3.2. managementbureau beeldende kunst: theorie

a) definities volgens de respondenten

Quasi alle respondenten waren het erover eens, zelfs de galeriemedewerkers, dat ondanks het feit dat een promotiegalerie meer wil zijn dan een verkoopbureau of kunsthandel, haar capaciteit om al haar kunstenaars tijdens hun hele loopbaan te begeleiden heel klein is. De invulling van wat een MBBK zou kunnen zijn ligt min of meer bij iedereen op dezelfde lijn, maar toch zijn er verschillende denkpistes te bewandelen.

Vandaar dat we eerst een aantal respondenten aan het woord laten, gevolgd door een kort resumé aan mogelijkheden die op hun beurt gekoppeld worden aan een bepaald soort organisatiestructuur.

“Een managementbureau moet neutraler zijn dan een galerie: daar waar een galerie een poel van kunstenaars heeft, zou een MBBK eerder een engagement moeten tonen ten aanzien van het artistiek project en haar productiecontext. Een ondernemer zou twee functies moeten uitoefenen: zowel het zakelijk als artistiek beleid voeren. Hij moet de mechanismen van beide werelden (economisch als cultureel) begrijpen.(...( Een MBBK zou een overheidsservice kunnen zijn of een galeriewerking kunnen hebben dat met een kleiner percentage werkt (15% in plaats van 50) of het zou kunnen werken met investeringssubsidies. Ze moet kunnen overleven, want net als bij de galerie zullen de eerste tien jaar de moeilijkste zijn. Ze zouden ook hun kosten in de begroting kunnen steken van hun projectsubsidie aanvragen en op die manier inkomsten verwerven. Zoals in de podiumkunsten het geval is.” (theoreticus S, interview, 6 december 05)

“Er is nood aan een organisatie die kunstenaars ondersteunt die procesmatig bezig zijn en niet direct verkoopbare producten maken. Ik denk maar aan de problematiek rond kunst in de publieke ruimte, nieuwe media, webprojecten edm. Het gaat niet alleen over iemand die voor het geld zorgt voor de productie, maar het gaat over een goed producent die zorgt voor de opvolging, de bemiddeling, de sponsoring, de dossiers, de netwerking, het creatief omgaan met zijn product naar plaatsing en toonmomenten binnen galeries, musea, biennales, culturele hoofdsteden etc. Het moet iemand zijn die coached en resultaatsgebonden is. Je ziet dat het traditionele galeriewezen in Vlaanderen dit niet kan opvolgen, omdat ze beperkt is in ruimte en budget. Wij hebben hier geen toplaag aan galeries zoals Marianne Goodman, David Zwirner, Barbara Gladstone... Galeries hier zijn niet geïnteresseerd in geld inpompen in een productie die niet verkoopbaar is.(...(  Financieel is een vzw structuur voor zo’n organisatie het meest haalbare in de beginfase, in die zin dat een overheid die leefbaarheid in structurele werking kan ondersteunen. Op het moment dat die leefbaarheid er is, moet de organisatie op eigen benen kunnen staan en niet meer van structurele subsidies leven. Ze kunnen dan wel nog projectsubsidies aanvragen.(...( Het zakelijke ondersteunen is meer iets voor jonge kunstenaars, want op zeker moment gaat het goed met die kunstenaar en dan schakelt hij zichzelf in of een assistent of een boekhouder en richt hij een bvba op. Maar hoeveel zijn er in Vlaanderen die dit kunnen doen? Een zware minderheid.” (beleidsmaker DD, interview 20 januari 06)

“Als je een invloed wil hebben op de sector, dan is het belangrijk om in de beginfase als vzw te werken. Je kan dan structurele subsidies aanvragen en zo dwing je de sector na te denken over dit soort werkingen. Als particulier heb je weinig directe invloed op de sector als beleidsmaker, dit omdat je geen structurele subsidies kan aanvragen. Je kan enkel projectsubsidies aanvragen en dan telt je project en niet je werking. Financieel zou je de 20/80-regeling cf. de boekhandels kunnen nemen om je organisatie op te richten indien je geen vzw structuur bent. Dan kan je via de bekende kunstenaars het geld binnenhalen en zo de jonge ook een kans geven en toch nog als organisatie overleven.”  (belangenbehartiger H, interview 19 januari 06)

“Een MBBK is geen verkoopsbureau, je sluit er een contract mee af bijvoorbeeld volgens het principe ‘no win, no pay’ met de bedoeling dat je slechts iets betaalt aan de manager als hij een subsidie voor je project binnenhaalt. Zo’n bureau moet niet 100% voor mij alleen werken, maar er moet wel een zekere selectie gebeuren waar ik mij mee wil identificeren. De groep mag niet te groot worden, want dan zou ik mij  niet meer gemakkelijk in mijn integriteit voelen. Het moet iets zijn op lange termijn. Verder moet een manager open staan voor evoluties, nieuwe dingen... Hij moet kunnen anticiperen op wat gaat gebeuren in de kunstwereld. Het is iemand met wie je op eenzelfde golflengte wil zitten; hij of zij moet je werk door en door kennen.” (kunstenaar BB, interview 16 januari 06)

“De naam MBBK klinkt in mijn oren heel groot, log en vaag. Liever hoor ik de term agent dat klinkt persoonlijk en specifiek. Zelf werk ik nu met een agent die instaat voor de productieondersteuning en het opstellen van mijn subsidiedossiers. Het heeft niets met promotie voor verkoop te maken. Ik betaal haar een percentage van mijn subsidies die ik via haar binnenkrijg. (kunstenaar X, interview 9 januari 06)

“Zo’n bureau zou drie functies moeten uitoefenen: dossier ondersteuning, bemiddelaar, financiën (sponsoring&subsidies). Het eerste omdat er iemand moet zijn die de cryptische denkpatronen van een kunstenaar moet kunnen vertalen in een andere dimensie voor een bepaalde doelgroep. Het tweede als link tussen de kunstenaar en het museum/het niet-private kunstnetwerk. De derde functie is er om je productie te bekostigen. De agent wordt dan ook volgens haar diensten betaalt.” (kunstenaar CC, interview 10 januari 06)

 “Ik vind dat een MBBK eigenlijk een galerie zou moeten zijn die op volle krachten draait. Een galerie die aan alle functies voldoet volgens de definitie die jij mij voorlegt van een promotiegalerie. Ze moeten assistenten hebben die zowel technisch-logistiek georiënteerd zijn als administratief en boekhoudkundig, de ‘bureaumensen’ zeg maar.” (kunstenaar D, interview 13 december 05) 

“Zakelijke ondersteuning, ondersteuning bij het opstellen van dossiers, juridische adviesverlening etc., deze zaken zouden heel zinvol zijn voor beginnende kunstenaars. Zo’n bureau zou een ongelofelijke steun zijn om al die zakelijke fouten niet meer te maken. De zakelijke kant van de kunstwereld is even gehaaid als die van de puur economische wereld of om het even welke sociologische laag. De kunstwereld is daar zeker niet heiliger in en als kunstenaar moet je voor jezelf opkomen. (...( Een MBBK wordt betaald op basis van het percentage die in de projectsubsidie begroting wordt aangevraagd en is binnengerijfd of louter op factuur. Het heeft niets met de verkoop van het werk te maken en gaat puur over het ondersteunen van de kunstenaarspraktijk en het begeleiden ervan. Het hangt natuurlijk ook af van het soort kunstenaar en het type werk dat je maakt. Zo kan ik mij voorstellen dat een schilder minder intensieve ondersteuning nodig heeft dan een multimedia kunstenaar en dat die bijgevolg tevreden is met de galerie. Het zou dan voornamelijk gaan op het productioneel niveau: financiering vinden, locaties, opvolging. (...( Zo’n ondernemer moet een sterke relatie hebben met de beeldende kunst, ze moet weten hoe het eraan toegaat. Belangrijk voor zo’n profiel zijn de kernwoorden: netwerkvaardigheden, communicatief zijn, pro-actief werken, coördinatievermogen, dynamisch en flexibiliteit, financieel creatief zijn. Zowieso gaat een MBBK niet over een persoon, maar schuilt er een groep mensen achter. Het kan een compact team zijn bestaande uit een inhoudelijk medewerker, een communicatief-organisatorisch medewerker, een boekhouder en een jurist. Dan is alles aanwezig en werk je verder met een pool aan los-vaste medewerkers. Het bureau kan op twee niveaus werken: projectmatig of vertegenwoordiging. Ze zijn bemiddelaars en hebben een neutrale functie. Vanaf het moment dat er een project of kunstenaar geselecteerd is binnen het MBBK, kan het zich naar mijn aanvoelen niet mengen in de artistieke beslissingen.” (kunstenaar W, interview 13 december 05)

“Zo’n bureau moet persoonlijk blijven, het mag geen interimbureau worden. Het mag geen secretariaat zoals bijvoorbeeld SMART zijn, maar liever iets kleinschaligs met een persoon die een pool aan artiesten kiest en die zich achter hun werk schaart.” ( kunstenaar A, interview 12 december 05)

“Als een manager een pool van artiesten rond zich heeft, dan moeten dat allemaal even sterke of zwakke zijn, anders gaat die manager niet van de grond komen. Het mag geen veredelde galerie zijn en hij moet exclusief werken. Een manager moet als een kunstenaarsvrouw/-man zijn: altijd aanwezig. Trouwens, er is maar een goede manager en dat is de kunstenaar zelf: Picasso had Picasso en Warhol had Warhol.” (kunstenaar J, interview 7 december 05)

 “Een MBBK is een gat in de markt voor kunstenaars. Onder management kan je ook promotie verstaan, maar dit is weggelegd voor de galerie. Kunstenaars hebben nood aan technisch en organisatorisch management.

Organisatorisch management: een coördinator die per project inspringt om de communicatie tussen jezelf en je productiepartners te organiseren. Ik spreek hier hoofdzakelijk op het productioneel niveau. Ik had graag zo iemand gehad voor project X, dat had ons heel wat tijd, stress en geld kunnen besparen. Deze manager heeft geen inspraak op het artistieke niveau. 

Technisch management: iemand die voldoende contacten heeft met gespecialiseerde mensen. Enerzijds moet de kennis komen van de mensen op het bureau en anderzijds moeten zij een archief van diensten en contactpersonen hebben. Ze moeten weten waar en hoe ik de zaken kan uitvoeren. (…( Een ondernemer van zo’n MBBK moet duidelijkheid scheppen, oog hebben voor detail en met een netwerk werken. Hij moet zeker flexibel zijn en over grote sociale vaardigheden beschikken, zijn opleiding: universitair met voeling voor de sector.” (kunstenaar EE, interview 11 december 05)
 “Een MBBK is ideaal voor kunstenaars die geen galerie hebben of die te weinig ondersteuning van hun galerie krijgen. Wij kunnen als MBBK complementair met de galerie werken, noem het gerust een outsourcing van hun takenpakket. Soms heeft een galerie niet de capaciteit om al haar kunstenaars op te volgen en dan kunnen ze op ons beroepen. (...( Zo’n bureau moet werken volgens een bepaald selectieproces. Geen selecties op basis van het artistiek product, maar op basis van de professionaliteit van de kunstenaar of organisatie die je hulp vraagt. Hoe professioneler je als MBBK bent, hoe professioneler de personen en organisaties die je zal aantrekken. (...( Er moet vooral gewerkt worden met een netwerk van consultants die op freelance basis werken. In het netwerk moeten mensen zitten die kennis hebben van de culturele en de privé sector. Ze moeten managementkwaliteiten hebben, flexibel en communicatief zijn...” (agent V, interview 12 december 05)

“Een MBBK klinkt zo vreselijk onpersoonlijk, vandaar dat ik mijn naam gebruik als firmanaam. Je naam staat ergens voor, daarom willen mensen met je werken. Het persoonlijke aspect is uitermate belangrijk.(...( Een agent moet een degelijke kennis hebben van de kunstgeschiedenis en (cultuur-)management, daarnaast zijn een netwerk en ervaring ook heel belangrijk wil je credibiliteit opbouwen. Een agent moet een grote vertrouwensrelatie hebben met de kunstenaars en hun oeuvre door en door kennen.” (agent P, interview 16 december 05)

Volgens Bamberger is de waarde van een externe consultant of agent vooral om een hoger succesniveau te behalen, zoals in de muziekbusiness. Kunstenaars zouden gekwalificeerde individuën moeten inhuren voor een periodieke consultatie gerelateerd tot: carrière beslissingen, business mogelijkheden, contract regelingen, mogelijke commissies... (Bamberger, 2005: 2)

De meerwaarde van externe consultants zit volgens Maenhout (2005:25) in het feit dat ze maatwerk leveren naargelang de vragen van de klant en toch binnen de financiële capaciteiten blijven van hun opdrachtgever. Ze kunnen anticiperen op problemen die afkomstig zijn uit gewijzigde wetgevingen en stellen aangepaste oplossingen voor geval per geval. Beroepen op een externe adviseur laat toe om de opdrachtgever te ontlasten van bepaalde administratieve taken of het beheer van een aantal domeinen binnen de organisatie, waardoor de opdrachtgever zich kan concentreren op het artistieke en creatieve aspect van zijn project.

Als we nu de voorgaande citaten samenvatten, dan zien we dat er toch een aantal wederkerige kernwoorden zijn. Die worden in onderstaand kader gevat. Het gaat er vooral om dat dit kader niet begrepen wordt als een of/of keuze, maar eerder een overzicht geeft van de mogelijkheden die volgens de respondenten aan de orde waren om tot een MBBK te komen.

	Soort vennootschap
	Commercieel (bvba)
	Vzw
	

	Selectie
	Pool van kunstenaars, gebaseerd op het ganse oeuvre
	neutraal en open, keuze per project
	

	Doelgroep
	Reeds gelanceerde en gevestigde Kunstenaars 
	Beginnende kunstenaars
	culturele organisaties

	Soort kunst
	Product
	Procesmatig
	beide

	Hoofdfunctie
	Projectmanagement: per productie per artiest
	Algemene consultatie: gericht op

loopbaanbegeleiding 
	Subsidiedossiers opstellen, financiering zoeken...

	Principe
	Geen verkoop: uitsluitend voor galerie of in zelfbeheer van kunstenaar 
	Promotie via intern netwerk (aan galeries, musea, cultuurinstellingen)
	Betaling: op factuur, % van de projectsubsidies, resultaatsgebonden, werken met contract

	Werking
	Kleinschalig,  persoonlijk, exclusief
	Expertise , professioneel
	Netwerk/team van

(freelance) consultants

	ondernemersprofiel
	vertrouwensrelatie, integriteit, coaching
	Anticiperen op sector,

Communicatievaardig, flexibel
	Kennis van zakelijk beleid en beeldende kunst sector (historisch en actueel)


De vzw structuur heeft als voordeel i.t.t. met een commerciële structuur dat het kan aanspraak maken op overheidsgelden. Net daarom is ze invloedrijker op de sector dan een BVBA omdat je dan een statement kan maken en het landschap kan helpen veranderen. Een BVBA staat in principe voor een winstgevende organisatie waar enkel projectsubsidies kunnen aangevraagd worden en de rest gebaseerd is op eigen inkomsten. Een vzw kan ook wel in hetzelfde vaarwater zitten, maar heeft meer keuzes tot overleven. Een bvba zou kunnen terugvallen op de 20/80-regel die ze in de boekhandel hanteren: de bekende kunstenaars halen geld binnen, waardoor de beginnende ook een kans krijgen. Een vzw kan dit ook doen, maar indien ze structurele subsidies krijgt, is het aspect winst niet primordiaal.

De selectie binnen een MBBK kan op verschillende manieren gebeuren. Het is immers belangrijk om in het kader van duidelijkheid, te weten met wie je wil werken en om welke reden. Een aantal respondenten  vonden dat een bureau neutraal moest blijven, waarbij enkel de binnenkomende projecten tellen en bekeken worden in het geheel van de organisatie. Aan de andere kant stonden een groter aantal voorstanders die vonden dat een keuze naargelang de kunstenaar en zijn oeuvre moest gemaakt worden. Dit net omwille van het begeleidingsproces die de respondenten willen. Als je immers per project gaat werken, is zo’n bureau niet op maat van de totaliteit van de kunstenaar gericht, maar is haar werking eerder gericht op een deel ervan.

De doelgroep is belangrijk te bepalen indien je werkt met een aantal (vaste) artiesten. Welke ‘categorie’ kunstenaars wil je in je bureau als klant: beginnend, gelanceerd of gevestigd? Wil je een mix van deze drie of richt je je tot een specifieke doelgroep? Als je inkomsten wil werven, dan werk je best met meer gekende namen. Maar je moet ook groeien en dus is het ook goed om aankomend talent onder je hoede te nemen en te begeleiden. Of enkel een bureau voor beginnende kunstenaars en hen een opstapje bezorgen naar andere mogelijkheden nadat ze een zekere maturiteit hebben op zakelijk gebied.

Sommige respondenten maakten de opmerking dat een MBBK voornamelijk zou kunnen werken voor kunstenaars die niet-verkoopbare kunst maken, zeg maar procesmatige kunst. Anderen wezen er dan weer op dat een dergelijk bureau zowel procesmatige als productmatige kunstwerken kan begeleiden in het wordingsproces. Want in principe gaat het om een ondersteuning en begeleiding van een kunstenaarspraktijk. Immers kan het voorkomen dat een oeuvre bestaat uit beide vormen. 

Er werden vier hoofdfuncties toegekend aan een MBBK: projectcoördinatie, algemene consultancy, het opstellen van subsidiedossiers en financieel&fiscaal advies geven. De projectcoördinatie gaat over het begeleiden van een bepaald project gaande van financiën, logistieke opvolging tot marketing en communicatie. Algemene consultancy gaat meer over het begeleiden van de kunstenaarscarrière, mogelijkheden, contractovereenkomsten, commissies... Deze consultancy kan zowel full-time zijn als periodiek, wat het interessant maakt voor een grotere groep kunstenaars die op een hoger succesniveau willen geraken en zich geen voltijds assistent of consultant kunnen permitteren. Het opstellen van subsidiedossiers houdt in dat een zakelijk bureau vooral de zakelijke kant van het dossier invult en dat, indien gewenst, de manager een duidelijke vertaling maakt van het parcours van de kunstenaar en diens gewenst project. De laatste kerntaak is dan weer gericht op het louter behandelen van de financiën, zeg maar een boekhouding doen en juridisch advies verlenen.

Principieel vindt het merendeel van de respondenten dat een MBBK geen verkoop mag doen en ook geen promotie in functie van verkoop. Deze taak is een kerntaak van de galerie en dat moet zo behouden blijven. Echter kunnen ze wel promotie voeren via een vertegenwoordigingsfunctie en hun netwerk dat bestaat uit galeries, musea, culturele hoofdsteden, curatoren... De betaling kan gebeuren op verschillende wijzen: ten eerste kan dit op factuur: geleverde diensten worden onmiddellijk aangerekend. Een tweede mogelijkheid is via het principe ‘no win, no pay’ wat wil zeggen dat je als bureau je kosten in de begroting voor subsidieaanvraag ingeschreven zijn en je pas betaald wordt als je de subsidies krijgt.
  Telkens moet een betaling resultaatsgebonden zijn, opperde een van de respondenten. Principieel werken MBBK’s steeds met contracten om zo misverstanden te vermijden.

De werking van zo’n bureau is aangewezen op een kleinschalige structuur, waar vertrouwensrelaties worden opgebouwd, expertise en professionaliteit te vinden is en waar een compact team of netwerk van freelance consultants werken. Zo’n werking zou kunnen in een matrixstructuur waar iedereen met verschillende expertises op een project werken of 1 consultant per project die dan het ganse project leidt en uitvoert. Zeker moet een bureau en haar consultants exclusiviteit bieden, wat uitmondt in een grote beschikbaarheid naar de klant toe, de klant door en door kennen,... kortom heel sterk klantgericht werken.

Er werd ook gevraagd hoe een ondernermersprofiel er zou moeten uitzien. Een aantal kernwoorden kwamen steeds terug. Een ondernemer moet kennis en ervaring hebben met de beeldende kunst, hij moet er een netwerk hebben om credibiliteit naar de klanten op te bouwen. Zijn kennis moet tevens ook zakelijk aangelegd zijn. Verder is de integriteit van levensbelang, hij moet op eenzelfde golflengte zitten als de klant, moet kunnen anticiperen op de kunstwereld inzake tentoonstellingen, trends..., hij moet heel flexibel zijn en een goed coördinator en coach. 

b) theoretische omkadering

Nu de belangrijkste kernwoorden van de respondenten naar voren zijn gekomen, is het de bedoeling om theoretisch na te gaan welk type organisatiestructuur en daaraan gekoppeld de strategie en de werking het beste past bij deze kernwoorden. 

Mintzberg (2000: 267-297) beschrijft vijf types organisatiestructuren
 waarvan, volgens de antwoorden van de respondenten, de adhocratie een structuur is die theoretisch het beste past bij hun beschrijving van een MBBK. Hieronder volgt een korte uitleg wat een adhocratie volgens Mintzberg is.

Een adhocratie is een structuur gericht op een geavanceerde innovatie en is in staat om experts uit verschillende disciplines samen te brengen in een soepel functionerend adhoc-projectteam. Door haar innovatieve gerichtheid kan ze in haar coördinatie geen gebruik maken van een vorm van standaardisering in haar producten. Ze werkt in een dynamisch en complexe omgeving. Flexibiliteit is een eerste vereiste, wegens de mogelijk frequente verandering van haar product. Haar basisstructuur is veelal organisch gegroeid en kent een hoge mate van horizontale taakspecialisatie gebaseerd op formele training. Er wordt gewerkt in kleine marktgeoriënteerde projectgroepen van experts die functioneren in een matrixstructuur. Er is sprake van decentralisatie van beslissingen,  het is het team dat beslist en niet een manager.

Er bestaan twee types adhocratieën: de operationele en de bestuurlijke, waarvan de eerste hier het meest van toepassing is. De operationele adhocratie doet zijn innoverend en probleemoplossend werk direct in opdracht van klanten, de bestuurlijke wil vooral zichzelf van dienst zijn en eerst zien wat de benefits voor zichzelf zijn.

In de adhocratie spreekt men van strategievorming omdat de strategie niet zozeer bewust geformuleerd wordt, maar eerder gevormd wordt door achtereenvolgend genomen beslissingen.

De managers van de strategische top in de adhocratie hebben voornamelijk de functie van contacten leggen met de externe omgeving, het oplossen van storingen en het toezicht houden op projecten. Ze zijn voornamelijk bezig met onderhandelingen en verbindingsactiviteiten om een hoeveelheid werk binnen te halen.

Een adhocratie komt vooral voor bij jonge, kleinschalige organisaties. De operationele adhocratie is een kort leven voorbestemd omdat het een opereert op een risicovolle markt. Immers weet deze adhocratie nooit met zekerheid waar de volgende opdracht vandaan zal komen. Indien de organisatie succesvol opereert, dan verandert ook de organisatiestructuur mee.

De gevaren voor een adhocratische organisatie is een gebrek aan efficiëntie omdat er weinig constante toevoer is van werk en omdat communicatie een hoge kostenpost is. Het kost veel tijd om contacten te leggen, kennis op te doen, nieuwe ideeën te ontwikkelen. Een ander gevaar is het gebrek aan machtsposities en duidelijke structuur.

Mintzberg beschreef dat de strategie in een adhocratie gevormd wordt en afhankelijk is per project/product. Echter om tot een strategie te kunnen komen dient een organisatie te weten waar ze voor staat en is het belangrijk om een beeld te krijgen van haar omgeving. Het is immers belangrijk om de verschillende actoren in het artistieke veld te kennen en dit om zich te positioneren ten opzichte van deze actoren. 

Een eerste opdracht is dus een identiteit aanmaken: wie ben je en hoe verwoord je dit naar de buitenwereld toe. Deze identiteit noemt men de missieverklaring (Vermeylen, 2003: 15-24). Een missieverklaring bestaat uit een visie, een missie, strategische en operationele doelstellingen en waarden en normen.  

Een visie is een gezamelijk ideaal toekomstbeeld en bestaat uit een omgevingsbeeld, een gedroomde positie en een succesformule. Een missie is een noodzakelijk onderdeel van de missieverklaring. Hierin staat waarom een organisatie bestaat, wat de doelgroep en kernactiviteiten zijn. Uit de missie volgt de strategie: hoe kan je de missie concreet in doelstellingen vormen. Deze strategische doelstellingen worden geconcretiseerd in operationele doelstellingen. Iedere doelstelling moet voldoen aan het SMART principe: Specific, Measurable, Achievable, Realistic, Timeable. Waarden en normen zijn een deel van de organisatiecultuur en zeggen veel over de manier waarop een bedrijf menselijk functioneert.

Het belang van een missie heeft niet alleen te maken met je eigen identiteit, het kan ook een handig instrument zijn om je te positioneren in een bedrijfstak, hier specifiek de culturele sector.

Het vijfkrachten model van Michael Porter (2002: 4-8) is een hulp om een omgevingsanalyse van de sector te maken. Dit model komt erop neer dat je weet wie je klanten en leveranciers zijn en hoe je je tot hen moet richten, welke onderhandelingspositie nemen zij in en wat wil je bereiken? Verder zijn er de mogelijke toetreders en de subsituten die een bedreiging voor je kunnen vormen naast de gebruikelijke concurrenten. En natuurlijk moet je ook gelijkaardige organisaties op de voet volgen: wie zijn ze, wat doen ze, wat is hun positie ten opzichte van de mijne, zijn het regelrechte concurrenten of kunnen er ook coalities gevormd worden om onze positie ten aanzien van de sector te verstevigen?

In het geval van een theoretisch MBBK zijn de klanten de kunstenaars, de leveranciers zijn diegene die je materiaal/financiën leveren om je project uit te voeren, substituten zijn galeries en kunstenaarsassistenten, voor zover ze geen klanten zijn, mogelijke toetreders zijn alle nieuwkomers die later een concurrent kunnen vormen en dan zijn er uiteindelijk nog de bedrijfstakconcurrenten die een directe bedreiging voor een gelijkaardige organisatie vormt. Om deze bedreiging (Porter, 2002: 53-58) voor te zijn is het belangrijk om je concurrentiebereik te doorgronden op vier niveaus: segmentbereik (Een verscheidenheid aan producten worden geproduceerd en aan kopers aangeboden), verticaal bereik (De mate waarin activiteiten in eigen huis worden uitgevoerd in plaats van door onafhankelijke bedrijven), geografisch bereik (het gebied van regio’s, landen of groepen van landen waarin een bedrijf concurreert met een gecoördineerde strategie) en het bedrijfstakbereik (het gebied van verwante bedrijfstakken waarin een bedrijf concurreert met een gecoördineerde strategie). Je kan je zowel in alle vier de niveaus onderscheiden van je concurrenten ofwel in een bepaald deel ervan. Let wel: dit is slechts een theoretische schets, de realiteit in Vlaanderen is anders en nog niet zo sterk uitgebouwd dat we reeds kunnen spreken van concurrenten.

Eenmaal je positionering en missieverklaring op punt staan handel je als organisatie best naar een bepaalde strategie om je missie waar te maken. In een adhocratie wordt die strategie gevormd, aldus Mintzberg. Hagoort (2003: 71-72) beschrijft vier types strategiëen die werkzaam zijn in de culturele sector. Het tweede type past het best in het plaatje van de adhocratie en het ondernemersprofiel die we zoeken voor een MBBK.

Een eerste type is de informele en intuïtieve non-professionele strategie: Deze manager werkt vooral vanuit zijn werkervaring, hij gebruikt geen methodologisch framework. Een gevolg hiervan is een defensieve houding wanneer geconfronteerd met structurele trends als digitalisering, internationalisering, privatisering of multiculturalisme.

Een tweede type is professionele en pro-actieve strategie: De kunstmanager heeft een culturele en management achtergrond die hij systematisch toepast waardoor hij voordeel haalt op gebied van innovatie, location, sponsoring en marketing. De organisatie heeft een flexible structuur en gaat ook strategische allianties aan.

Derde type zijn de kunstenaarscollectieven: meestal zonder manager in hun groep, zij zijn heel fexibel en creatief op operationeel niveau (productie, projecten, activiteiten) maar hebben steun nodig op organisationeel (management functies) en op strategisch niveau. Omdat er een gebrek is aan kwaliteit op deze twee niveaus is deze organisatie vorm tijdsconsumerend.

Ten vierde is er de bureaucratisch planning hard to transform strategie: Deze strategie kwam tot stand omwille van onverwachte turbulente veranderingen van de omgeving, ze is niet pro-actief van aanpak op lange termijn voor organisaties.

De tweede strategie komt het beste overeen met het ondernemersprofiel die respondenten algemeen voorstellen: pro-actief of anticiperen, professioneel, flexibel, zowel zakelijk als artistiek inhoudelijk... Deze strategie past het best in een adhocratie omdat je steeds beroept op expertise en creatieve flexibele oplossingen per productie.

Toetsen we de theorie en de behoeften/wensen van respondenten aan de realiteit, dan merken we dat er reeds een aantal voorbeelden en verschillende types MBBK’s bestaan. In dit laatste onderdeel bespreken we deze verschillende types met hun pro’s en con’s en hun verschillen met de galerie en de kunstenaarsassistenten.

3.3.3. managementbureau beeldende kunst: realiteit

Er bestaan drie types MBBK’s: productiecentra, agentschappen en alternatieve managementbureaus. Daarnaast bespreken we ook de functie van de zakelijk assistent van de kunstenaar aan omdat hier door de respondenten vaak naar verwezen werd in vergelijking met een MBBK. Bij de MBBK’s en de kunstenaarsassistenten zijn voorbeelden gegeven waarvan een aantal uitgesponnen worden. We vergelijken deze types ook met de galerie. 

a) productiehuis

Definitie:

Een productiebureau is een centrum waar culturele bemiddelaars ageren als tussenpool tussen de kunstenaar, de opdrachtgever en het bedrijf waar het kunstwerk eventueel geproduceerd wordt. Met andere woorden het bureau fungeert als spilfiguur tussen verschillende wensen en denkwerelden. Het is een dienstverlenende organisatie dat instaat voor het stimuleren en coördineren van nieuwe producties van kunstenaars, ze doen tevens aan promotie en budgettering van het project, de bemiddelaars zijn als het ware projectleiders. (Espeel, 2001/02: 88-90)

voorbeelden? Artangel, SKOR, De Nieuwe Opdrachtgevers, Roomade

Artangel is gelegen in London en begon haar werking begin jaren 90. Ze werken zowel met beeldend kunstenaars als audiovisuele artiesten als schrijvers, componisten, choreografen, performers... Artangel is uniek in haar genre omdat zij de kunstenaar buiten de witte muren van de galerie, de zwarte doos van het theater of de donkere zaal van de cinema wil brengen. Ze wil projecten brengen waar de relatie tussen kunstenaar en plaats van primair belang is. Artangel zoekt naar events waar deze projecten kunnen plaatsvinden en verkoopt of verhuurt deze projecten ook aan derden. Er werken 12 mensen bij deze organisatie met elk een specifieke taak (productie, pers&communicatie, administratie&financiën, interactieve samenwerkingen). Ze publiceren ook sinds 1998 om hun onconventionele werken een langer leven te laten leiden via boeken, video’s en CD’s.(artangel-site)

SKOR, stichting kunst in openbare ruimte, is gelegen in Amsterdam en ontwikkelt kunstprojecten in relatie tot de openbare ruimte door middel van advies en financiële ondersteuning. Het is een landelijk opererende organisatie die organisaties die kunst op een publieke locatie willen realiseren begeleidt en adviseert  en ze levert waar nodig financiële ondersteuning. SKOR richt zich op deze wisselwerking tussen kunst, opdrachtgever, locatie en publiek en legt daarbij relaties met ontwikkelingen binnen nieuwe media, architectuur, stedenbouw en landschapsarchitectuur. Opdrachtgevers kunnen zowel privé organisaties als publieke organisaties (scholen, gemeenten, ziekenhuizen...) zijn. De organisatie is ontstaan in 1999 en kwam voort uit het Praktijkbureau Beeldende Kunstopdrachten van de Mondriaan Stichting. Ze wordt gesubsidieerd door het ministerie van OCW. Er werken momenteel 13 vaste medewerkers elk met een welomlijnde taakverdeling. (SKOR-site)

De Nieuwe Opdrachtgevers (Les Nouveaux Commanditaires) is een programma van de Fondation de France opgericht door François Hers in 1991. Met deze actie wil deze Belgische kunstenaar de burgers, die geconfronteerd wordt met een maatschappelijk probleem of een territoriale ontwikkeling, het initiatief geven om aan een hedendaagse kunstenaar een opdracht te geven hiermee iets te doen. Er zijn per project telkens vier actoren aanwezig: een opdrachtgever, een bemiddelaar, de kunstenaar en in de productiefase de publieke en private partners. De bemiddelaar vervult de functie van projectcoördinator. Het is van oorsprong een Frans project dat zich verspreidt over België, Italië, Groot-Brittannië, Zweden en Finland.  Ze werken voornamelijk met bekende kunstenaars omdat die meer ervaring hebben met projecten en omdat de partners en de opdrachtgevers ook hun naam linken aan een project wat uiteindelijk ook hun identiteit mee bepaalt, aldus het onderzoeksrapport over Les Nouveaux Commanditaires.(nouveauxcommanditaires-site)

In Vlaanderen zijn onder andere Joost Declercq, thérèse Legierse en Anne Pontegnie bij deze organisatie betrokken. Zij hebben de organisatie dan ook De Nieuwe Opdrachtgevers gedoopt. Tijdens een gesprek met respondent G (interview 15 december 05) werd nog eens duidelijk gesteld dat een project er enkel komt als er een bepaalde problematiek of behoefte is vanuit de opdrachtgevers (wielerclub, ziekenhuis...) en dat er een dialoog gestart wordt tussen opdrachtgevers, bemiddelaar en kunstenaar over deze behoefte. Als bemiddelaar heb je de taak om die behoefte te detecteren, te formuleren en om te bouwen tot een bruikbare vraag naar de kunstenaar. Alles valt en staat dus met de kwaliteit van de bemiddelaar. Als bemiddelaar moet je dus een kunstwerkproductie leiden, over sterke communicatievaardigheden beschikken en een deel managementkwaliteiten zoals productiebegeleiding, juridisch inzicht, financiën... onder de knie hebben.

Roomade is een Brusselse organisatie onder leiding van Barbara Vanderlinden dat gestart is in 1997 als pilootproject. De organisatie heeft haar werking op dat van Artangel gebaseerd: ze produceren zowel artistiek als reflexief werk dat over de grenzen van de conventionele ruimtes gaat. Vanderlinden legt aan Gielen uit hoe zij haar selectieproces maakt en waarom zij daar zoveel belang aan hecht: “Alles begint met het demonstreren van respect en erkenning voor kunstwerk y of een oeuvre. Vervolgens moet men een vertrouwensrelatie met de kunstenaar opbouwen. Daarenboven geldt in beide gevallen de symbolische economie van ‘namen tegen namen uitspelen’. Ook wie je bent en vooral wat je al gedaan hebt, speelt binnen deze economie een rol. Er ontstaat een informele economie waarin het reciprociteitprincipe kan functioneren. (...)  Het is ook belangrijk om met relatief bekende kunstenaars of theoretici te werken en dit om (h)erkend en geobserveerd te worden door anderen.” (Gielen, 2003: 211-212)

b) kunstagentschap:
Definitie: 

Een kunstagentschap is een dienstverlenende organisatie voor kunstenaars of kunstorganisaties die advies en begeleiding geeft op managementniveau. Hiermee wordt begrepen alles wat zakelijke ondersteuning betreft: projectmanagement, financiën en administratie, marketing en communicatie, fiscaliteit, strategie bepaling, behoefteonderzoek, distributie, logistiek... Onder projectmanagement wordt verstaan het coördineren van de productie, promotie en distributie per project. (agent P,  interview, 16 december 2005)

Voorbeelden? KunstOpMaat, Edprojects, ArtConsult (eventueel)

Vzw KunstOpMaat is een Kunstvereniging Op Maat van de kunstenaar die in het begin van zijn loopbaan staat. De vzw wil deze kunstenaars helpen aan de start van hun carrière met zakelijke, administratieve en organisatorische ondersteuning. (KunstOpMaat-site)

Zakelijk leidster Franscesca Devos legt uit dat veel kunstenaars die in deze beginfase van hun carrière zitten geen benul hebben van zakelijke en administratieve rompslomp. Ze wijt dit aan het gebrek aan informatie tijdens hun kunstopleiding.

Zij maakt zelf een selectie van kunstenaars met wie ze wil werken. Deze selectie is gebaseerd op persoonlijke interesse in hun werk. Ze beslist aan de hand van portfolio’s of ze met hen wil samenwerken of niet. Deze selectievorm is er gekomen omdat zij de enige persoon is die in de vzw werkt en dit slechts voor 2/5 als vrijwilliger. Op de vraag waarom zij geen structurele subsidies aangevraagd heeft antwoordt ze dat de vzw pas in 2005 is opgericht en het eerste project ‘borderlines’ pas in januari 2006 was. Ze wil eerst een goed beleidsplan kunnen maken voor zichzelf en weten welke kant ze uit wil, vooraleer ze structurele subsidies aanvraagt. Projectsubsidies vormen geen probleem. Hierin wordt ze betaald volgens het principe ‘no win, no pay’, wat een groot risico inhoudt. Haar taken zijn veelvuldig: bemiddelaar tussen kunstenaar en galerie, musea, verzamelaars... Ze stelt contracten op, berekent prijzen voor kunstwerken, ze legt kunstenaars hun rechten uit, soms regelt ze ook de verkoop van hun werk. Op dit ogenblik werkt de organisatie voor een zevental kunstenaars.

Het verschil met de galerie ligt er volgens haar in dat een galerie geld verdient aan de kunstenaar en zijn oeuvre en de vzw niet. Volgens haar ligt dat aan het feit dat zij geen verkoopbaar werk steunt. Ze steunt eerder procesmatig en experimenteel werk, ze komt niet op beurzen en promoot kunstenaars via een alternatief circuit van curatoren en tijdelijke toonmomenten. In een later stadium wil ze tevens ook creatieopdrachten geven en producties stimuleren.

Ze wil eigenlijk een opstapje vormen voor jonge kunstenaars tot die rijp genoeg zijn om de weg naar een galerie te vinden of hun zelfbeheer te doen.

“Mijn absoluut doel is om als vzw te blijven functioneren en in te staan voor beginnende kunstenaars die een opstapje nodig hebben. De doorstroomfunctie is dan ook van belang, want ik wil steeds nieuwe mensen kunnen ondersteunen. Vandaar dat ik ook geen BVBA wil zijn, die gaan uit van winst en scharen zich achter een vaste pool kunstenaars.” (agent O, interview 20 januari 06)

Edprojects is een internationaal kunstagentschap dat instaat voor promotie, distributie en productie van hedendaagse kunst in de breedste zin van het woord. De BVBA levert tentoonstellingsconcepten, projectcoördinatie, consultancy, ondersteuning bij subsidieaanvragen, budgetbeheersing, teksten over het werk van kunstenaars, contacten met opdrachtgevers, cursussen, lezingen, copywriting en vertalingen op vlak van hedendaagse kunst en architectuur. Het wordt geleid door Edith Doove die flexibiliteit, creativiteit en inventiviteit voorop stelt in haar werking. De organisatie werkt op dit ogenblik voor 10 kunstenaars. (edprojects-website)

Voor Doove primeert het direct en persoonlijk contact met de kunstenaar, dat is uiterst belangrijk om hun projecten op te volgen. Zij vindt het belangrijker om de kunstenaar in zijn totaliteit te beschouwen, terwijl een galerie vaak geïnteresseerd is in een deel van dat geheel, namelijk dat wat voor hen verkoopbaar is aan hun netwerk. Haar inkomsten komen voort uit het principe ‘no win, no pay’ bij projectsubsidieaanvragen of men betaalt haar op factuur voor de geleverde diensten. Ze haalt hierbij aan dat zij naast haar kunstagentschap ook nog andere projecten heeft waar zij van kan leven. Edprojects dient eerder als een aanvulling op het galeriewezen, dan een bedreiging ervan. Als agent behartigt ze het ganse oeuvre van de kunstenaar en dus ook die delen die de galerie niet (wil) oppikken of die niet volledig binnen beeldende kunsten valt.

Een selectiekeuze is een kwaliteitskeuze bij Edprojects. Het gaat erom dat er een samenwerking ontstaat gebaseerd op vertrouwen, ervaring en het netwerk van de agent. (agent P, interview 16 december 05)

Art-Consult is een BVBA die gespecialiseerd is in de culturele en artistieke sector, voornamelijk op boekhoudkundig en fiscaal vlak. Ze bieden budgetbeheer, subsidie ondersteuning, advies i.v.m. auteursrecht, beroepsinkomsten  en dit zowel in het dagdagelijks beheer als op strategisch niveau (art-consult-site)

Daar er een behoefte is van hun klanten naar de begeleiding van het algemeen management werd aan Tine Maenhout gevraagd een haalbaarheidsstudie hierover te maken. In tegenstelling tot een inhoudelijk managementbureau, wil Art-Consult enkel de opvolging doen van een artistiek project, maar niet het project inhoudelijk helpen coördineren. Ze richten zich niet enkel tot beeldende kunst, maar gaan breder: ze nemen de culturele en artistieke sector. Hun cliënteel bevindt zich hoofdzakelijk in Brussel en zijn zowel particulieren als organisaties. Hun strategie is om te werken via een netwerk aan freelance consultants die elk hun expertise hebben op een bepaald domein. (agent V, interview 12 december 05)

c) alternatief management bureau (AMB):
Definitie: 

Dit zijn dienstverlenende organisaties die kunstenaars op het zakelijke vlak bijstaan. Zij helpen kunstenaars bij het financiële beheer, de distributie en de promotie van hun werk. Zij verlenen advies aan kunstenaars en verrichten administratieve en productieondersteunende taken en ondersteunen de spreiding.

Alternatieve managementbureaus werken in eerste instantie voor die kunstenaars die:

- 'jong' zijn (weinig ervaring hebben en/of nog geen eigen structuur hebben uitgebouwd)

- of sterk onderzoeksgericht werken (en moeilijk binnen geijkte structuren onder te brengen zijn)

- of wier werk zich niet leent tot het onderbrengen binnen een bestaand gezelschap of artistiek huis...)

Alternatieve managementbureaus zijn niet-commercieel ingesteld. (landschapsschets commissie kunstencentra, werkplaatsen en alternatieve managementbureaus, 2005:3)

Voorbeelden? Margarita Productions, Gentlemanagement, Keremos, Kinky Star Records, Rock’O Co

Het eerste gesubsidieerde AMB was de vzw Margarita Production uit de podiumkunsten, sedert februari 2006 zijn er vier Gentse AMB’s uit de muzieksector bijgekomen. Deze vier laatste zijn goedgekeurd door de minister voor een termijn van januari tot april 2006.(wvc vlaanderen-site)

Omdat er tijdens de gespreksfase van deze thesis nog geen sprake was van de muziek AMB’s, is enkel Margarita Productions onder de loep genomen. Wat is nu het verschil tussen een AMB en een gewoon managementbureau? 

Volgens Agnès Quackels en Valérie Wolters (medewerkers AMB , interview FF en GG, 17 januari 06) is hun organisatie niet enkel gericht op verkoop/spreiding, terwijl een gewoon managementbureau dit wel doet. Verkoop is slechts een finaal aspect van hun takenpakket. Het is belangrijk omdat een project ook een leven na de productie moet kennen. Een project opvolgen gaat dus over zowel de productie als de realisatie/tournee, die zijn beide belangrijk. Margarita Productions werkt voornamelijk met beginnend talent en vormt een tussenplatform tot die kunstenaars structureel genoeg onderbouwd zijn om naar de theaterbureaus te stappen. Het is ook belangrijk in hun werking dat zij een doorstroomfunctie zijn. Het kabinet vindt het belangrijk dat ze binnen de twee jaar andere kunstenaars begeleiden. Dit is voor hen lastig omdat zij op die manier niet aan lange termijn ondersteuning kunnen doen. Aangezien deze organisatie slechts met twee voltijds medewerkers werkt, zijn ook zij genoodzaakt een selectie te maken in de kunstenaars die ze willen begeleiden. Deze selectie gebeurt op drie gebieden: persoonlijk, inhoudelijk en volgens planning. In 2006 werken ze met vijf kunstenaars en dat is uit ervaring gebleken meer dan voldoende te zijn om de klanten van een deftige opvolging te verzekeren. De functies zijn zowel administratief, promotioneel als productieondersteunend. Inkomsten komen deels uit structurele subsidies voor de werking en deels rekenen ze hun kosten aan in de projectbegroting indien ze als co-producent optreden, wat niet impliceert dat deze kost van subsidies moet komen indien zij een projectsubsidie aanvragen. Als een project weinig of geen subsidies krijgt dan rekenen zij hun kosten niet aan. Zij mogen inkomsten hebben, maar moeten die herinvesteren in hun werking.

Het probleem van de dubbele subsidiëring (zowel structurele als projectsubsidies aanvragen) is voor Margarita Production niet aan de orde, want zij krijgen voor de werking structurele subsidies en de inkomsten die ze als co-producent maken plaatsen ze in de begroting, maar het is niet noodzakelijk om die via projectsubsidies te verkrijgen. De inkomsten gaan integraal naar de ondersteuning van de projecten waarvoor subsidies aangevraagd werden. Hierdoor kan de organisatie een extra persoon aanwerven en meer projecten doen, aldus Margarita Productions. 

Dus: als organisatie mogen ze geen project en structurele subsidies op hetzelfde ogenblik krijgen, maar als co-producent mogen ze wel hun kosten aanrekenen die eventueel via de subsidies worden betaald.

De administratie van de Vlaamse Gemeenschap afdeling Cultuur legt de regeling tegen dubbele subsidiëring uit: “Als instelling x een structurele subsidie heeft en artiest y vraagt aan die instelling om zijn projectsubsidiedossier aan te maken, dan kan daarin geen budget voorzien zijn voor instelling x, vermits zij die steun reeds als structurele subsidie krijgen. Indien dit toch gebeurt, dan zal de projectaanvraag niet in aanmerking komen en krijgt het een negatief zakelijk advies. Als er uit controle toch blijkt dat er een vorm van dubbele subsidiëring is gebeurd, dan moeten zij de laatsttoegekende subsidies terugbetalen. Maar als de creatieopdracht los staat van het managementbureau, dan kan je wel projectsubsidies aanvragen, zelfs al werkt de persoon die de opdracht maakt in dat bureau.” (beleidsmaker B, interview 20 januari 06)

Met andere woorden kan Margarita Productions zelf niet als producent projectsubsidies aanvragen, maar als co-producent wel, want het werkt mee aan een project van iemand anders.

De precisering van de term AMB hebben we vooral te danken aan de commissie ‘Kunstencentra, Werkplaatsen en Alternatieve Managementbureaus’, want noch in het Kunstendecreet  noch in de memorie van toelichting staat een precieze omschrijving. 

Bovendien heeft deze commissie ( kunstencentra en werkplaatsen( de definities van ‘kunstencentra’ en ‘werkplaatsen’ van het decreet uitgewerkt en getracht om binnen die laatste categorie de subgroep van de alternatieve managementbureaus te omschrijven. ((( De commissie ‘Kunstencentra en Werkplaatsen’ probeert de kwaliteit van het inhoudelijk concept en concrete (uit)werking sterk aan de hand van het dossier zelf te toetsen, aldus Hesters (2005: 8-9).

Een uittreksel uit de memorie van toelichting toont aan hoe vaag de term AMB omschreven wordt: Artikel 3, §1, i beschrijft de term werkplaatsen: met het begrip werkplaats wordt een nieuwe organisatievorm geïntroduceerd in het Kunstendecreet . Het betreft hier een organisatievorm die zich toespitst op de ondersteuning van het gehele artistieke maakproces én de dienstverlening aan kunstenaars. 

In het kunstenlandschap is er nood aan plekken waar een kunstenaar, los van enige resultaatsverbintenis kan experimenteren, zijn artistieke denkwijze kan onderzoeken. Het gaat hier niet louter om het aanbieden van infrastructuur, de verleende ondersteuning situeert zich vooral op het inhoudelijke, productionele vlak: werkplaatsen als artistieke laboratoria. Ook voor schoolverlatende kunstenaars bieden de werkplaatsen een kader dat hen verder op weg kan helpen in hun artistieke carrière.

Anderzijds kunnen werkplaatsen ook beschouwd worden als dienstverlenende organisaties aan de kunstenaars op het financiële, zakelijke vlak. Het betreft hier dan eerder ondersteuning op vlak van financieel beheer, distributie en promotie. De zogenaamde managementbureaus die her en der opduiken en die expliciet tot doel hebben om het artistieke werk van kunstenaars te versterken door een aantal zakelijke aspecten voor hun rekening te nemen, kunnen bijgevolg ook als werkplaats beschouwd worden. Het gaat hier uitdrukkelijk niet om impresariaten of klassieke managementbureaus die een winstgevend doel voor ogen hebben. Centraal uitgangspunt van de werkplaats is de ondersteuning van het artistieke proces in al zijn aspecten (inhoudelijk en zakelijk).

De werkplaatsen, die al dan niet multidisciplinair van aard zijn, bieden met andere woorden ondersteuning op artistiek en/of zakelijk vlak (met inbegrip van verkoop, productieleiding, techniek ...) aan kunstenaars en groepen die (nog) geen eigen structuur hebben uitgebouwd.  (memorie van toelichting, Kunstendecreet  2004)

Het komt erop neer dat het Kunstendecreet  een werkplaats beschouwt als zowel een artistieke en zakelijke ondersteuning voor kunstenaars, maar dit zijn eigenlijk twee totaal verschillende functies.

Als lid van de commissie ‘Kunstencentra, Werkplaatsen en Alternatieve Managementbureaus’ gaf een van de respondenten meer uitleg: “Een AMB is een nieuw begrip waar wij als commissie een precieze formulering voor hebben. We hebben die zelf geformuleerd in een landschapstekst omdat zowel de decreten als de memorie van toelichting en de besluiten daar heel vaag over zijn. We spreken van ‘alternatief’ management bureau omdat je anders bij commerciële bureaus terecht komt, dat is een aanpassing van de commissie ‘Kunstencentra, Werkplaatsen en Alternatieve Managementbureaus’ zelf. In het Kunstendecreet  wordt een AMB onder dezelfde noemer gestoken als een werkplaats, maar het onderscheid zit in het zakelijk ondersteunen. Het mag ook niet als kunstenaarscollectief aanschouwd worden of rond een individu opgebouwd zijn, het moet open staan voor meerdere kunstenaars. De reden waarom met dit soort intermediaire instellingen in het Kunstendecreet  toelaat is omdat bepaalde sectoren niet lonend genoeg zijn om toch commercieel te werken wegens te weinig inkomsten. Voorlopig is enkel Margarita Productions goedgekeurd, maar in februari volgt de muzieksector.” (beleidsmaker Y, interview 12 januari 06)
Bij de honorering van subsidies werd meegenomen dat er ook managementbureaus zijn die zich in de sfeer van culturele industrie bevinden, maar omwille van de vooropgestelde parameters (professionele ondersteuning, niet-commercieel karakter...) kan hiermee geen rekening gehouden worden. (landschapsschets, 2005: 6)

Als Managementbureau voor beeldende kunst, kortweg MBBK, werden drie types onderscheiden: productiehuizen, kunstagentschappen en alternatieve managementbureaus. Telkens werden reeds bestaande voorbeelden kort toegelicht. 

Het is evenwel de bedoeling deze types te toesten aan de wensen van de respondenten en tevens een aantal commentaren los te laten in verband met het galeriewezen versus deze MBBK’s.

Tussen de vele voorbeelden bevinden zich zowel vzw’s als bvba’s, hoewel het merendeel vzw is en zeker als die organisaties in Vlaanderen gevestigd zijn. Als de BVBA structuur gekozen wordt, dan geldt daarom niet meteen het principe van winst als eerste factor, maar is het wel van belang.

Als we kijken naar de selectiemethode en de doelgroep, stellen we vast dat de productiehuizen werken vanuit de opdrachtgever en het soort project dat die wil opzetten. Zij werken niet met een vaste pool aan kunstenaars, maar zullen per project hun keuze maken. Wel dient opgemerkt te worden dat deze huizen meestal met gevestigde namen samenwerken. De agentschappen en de AMB’s werken dan wel weer met een op pool aan kunstenaars die zij algemeen begeleiden. Als je met een pool aan kunstenaars werkt, dan kan je op lange termijn met hen werken. Het product dat je aflevert aan je klant, de kunstenaar, is heel variërend: ieder project is anders, een begeleiding vandaag kan sterk verschillen van morgen of van een andere klant. Je levert maatwerk en daarom moet je je per project, per klant, per vraag heel flexibel opstellen. 

Doelgroepen variëren van organisatie tot organisatie. Het is de bedoeling om binnen een AMB voornamelijk met beginnende kunstenaars te werken, wat ook het geval is binnen het door ons besproken voorbeeld. We merken dat kunstagentschappen en productiehuizen eerder geneigd zijn om met bekende en gevestigde namen te werken en dit eerder om hun eigen geloofwaardigheid als organisatie. Het onderscheid tussen de verschillende soorten organisaties is voor de respondenten duidelijk tussen een productiehuis en een kunstagentschap. Echter is het verschil tussen een kunstagentschap en een alternatief managementbureau niet altijd even duidelijk. Behalve het feit dat de eerste met reeds gelanceerde tot gevestigde kunstenaars wil werken en de tweede een doorstroomfunctie wil zijn voor jonge kunstenaars naar een kunstagentschap of galerie, is er in wezen weinig tot geen verschil in aanpak.

“Artangel is zeker nog iets anders dan Edprojects. Het eerste doet geen zakelijke ondersteuning van kunstenaars, ze doen enkel producties. Edprojects heeft zeker en vast ook haar nut in deze sector. Het zakelijk ondersteunen is volgens mij iets meer voor jonge kunstenaars, want op een zeker ogenblik gaat het goed met die kunstenaar en schakelt hij zichzelf is of een assistent of een boekhouder en richt hij een BVBA op edm.” (beleidsmaker DD, 20 januari 06)

Bamberger, artmanager van het consultingbureau artbusiness te San Fransisco, maakt een onderscheid in doelgroep volgens topcarrière, gemiddelde carrière en beginnende carrière. Hij wijst erop dat elk type een ander soort management nodig heeft. “A Manager is more personal than what galleries offer, but more professional than what mentors or patrons offer. This type of relationship already exists in the (anglosaksen( art world. Quite a few artists have full-time managers or agents who represent them and handle their art business affairs. These artists tend to be well established, generate substantial amounts of income, have multiple galleries selling their art and neither have time nor the inclination to negotiate complex agreements and manage the day-to-day details of their careers. The majority of artists have more modest careers and generally show at only one or two galleries at a time. A single dealer or gallery is often adequate to handle this type of artist’s business affairs. They act as informal agents for artists. The beginning artist has to prove himself to produce income for himself and others first before he will attract galleries or agents.” (Bamberger, 2005:1) Hiermee doelt Bamberger op het feit dat galeries ook als agenten kunnen optreden, echter is het nogal moeilijk om een de kunstenaar met verschillende galeries, projecten etc op internationaal topniveau werkt, het voor die ene galerie nog bol te werken. Vandaar dat hij hen ook informele agenten noemt. Voor de beginnende kunstenaar stelt hij echter vast dat zij zich eerst moeten bewijzen vooraleer er een formele of informele agent met hen wil werken.  Een AMB voor jonge kunstenaars heeft voor hem geen zin, omdat die zich eerst inhoudelijk moeten bewijzen. 

De principes van niet verkopen en promotie voeren naar de buitenwereld toe is hier in praxis wel van tel. Echter kunnen ze wel verkopen naar andere bemiddelaars toe, als het gaat om producties die gemaakt zijn: er is de opdrachtgever of de curator of de galerist... Er is het voorbeeld van Artangel die projecten verhuurt aan andere organisaties dan zichzelf, bijvoorbeeld culturele hoofdsteden, galerietentoonstellingen... Promotie wordt echter gevoerd via een intern circuit, waardoor deze personen minder in het middelpunt staan. “Veel zal je niet over die agents terugvinden. Ze hebben niet de behoefte en de noodzaak om zwaar in de openbaarheid te treden. Ze werken eerder in de schaduw van de kunstenaar en hun PR gebeurd binnen een bepaald circuit.” (beleidsmaker DD, interview 20 januari 06)

De wensen van de respondenten over hoe zij de financiering zien van een MBBK, is gelijklopend met de manier hoe de organisaties zichzelf financieren. 

Telkens werd benadrukt hoe belangrijk de kleinschaligheid van de organisatie is en het feit dat er een grote expertise aanwezig is. Vaak zien we ook dat een persoon binnen een organisatie verschillende horizontale taken op zich neemt. Verwijzen we hiervoor naar Edprojects die verschillende taken op zich neemt naast het begeleiden van kunstenaars. Dit fenomeen is een product van de jaren negentig en kreeg als titel: the new curator. Dit houdt in dat zij behalve tentoonstellingsmaker ook actief is als publicist, docent, adviseur van collectioneurs, eventueel zelfs kunsthandelaar... (Gielen&Laermans, 2004: 56)

De expertise van de New Curator is zeker belangrijk, zo blijkt nogmaals uit een interview-extract met een beleidsmaker. “Er is in onze sector zeker nood aan producenten die met gevestigde kunstenaars en interessante projecten werken. De knowhow van expertise op productieniveau zit niet in de musea en de galeries zijn hier ook niet mee bezig. Het gaat over projecten die niet direct naar een particulier of een musea gaan. Zo heeft Artangel met Munoz en Bryars het radioproject ‘A man in a room- gambling’ gemaakt dat later op CD is gekomen, daar zit een expertise die noodzakelijk is. Het gaat immers niet alleen over geld zoeken, maar over het opvolgen en bemiddelen van het project. Deze persoon moet creatief omgaan met zijn product naar plaatsing en toonmomenten.” (beleidsmaker DD, interview 20 januari 05) 

Netwerkvorming en kennis worden als primordiaal beschouwd in het opbouwen van een praktijk. Met je netwerk haal je nieuwe klanten binnen en je klanten plaats je in je netwerk, waardoor je hen meer mogelijkheden kan aanbieden. 

Deze voorbeelden passen dus in het plaatje van de adhocratie en de wensen van de respondenten. Toch willen we een aantal kritische noten te maken. In een adhocratie is immers gebleken dat een negatief punt het gebrek is aan een duidelijke structuur, afbakening van de functies (dit is vooral belangrijk naar de galerie toe), het inefficiënt werken wegens weinig constante toevoer van werken (lees: een aantal projecten per jaar) en de hoge kostenpost van de communicatie (lees: vertegenwoordigingsfunctie van je kunstenaars in het intern circuit neemt veel tijd in beslag).

Vele respondenten zien de opkomst van MBBK’s als een aanvulling op het galeriewezen omdat zij als promotiegalerie niet voor alles kan instaan. De meeste respondenten zagen een MBBK niet als directe concurrent van een galerie. Toch is er een expliciete vraag van de galerie naar deze MBBK’s namelijk dat er duidelijke afspraken en taakverdelingen zijn binnen beide werkingen. Deze vraag komt er vooral omdat het Vlaamse landschap reeds heel klein en beperkt is en omdat de Vlaamse promotiegaleries niet in een hoek van de pure handelaar willen geduwd worden. 

3.3.4. vergelijking galerie en mbbk

Enkele uittreksels uit de interviews om de vergelijking MBBK en galerie wat meer te duiden:

“Ik ben ervan overtuigd dat er mogelijkheden zijn om zaken te realiseren naast het galeriewezen. Als galerie moet je niet alles als concurrentie ervaren, je moet ook win-win situaties willen zien. Een producent zal nooit verkoopstentoonstellingen maken. Dat is voorbestemd voor de galerie.” (beleidsmaker DD, interview 20 januari 05)

“Hierin heb je gelijk dat een agentuur een aanvullende functie kan hebben in ons Vlaams landschap. Ze kan deelfuncties van een galerie uitlichten naar het praktisch beheer. Maar een agentuur zit steeds in de private kant, terwijl een galerie zich op de scheiding privaat/publiek bevindt. Wij, als galerie, werken met dubbele waarden: privé/publiek (via toonmomenten) en cultuur/industrie (omdat wij commerciële vennootschappen zijn) (...( Een galerie is eerder een soort buffer tussen de kunstenaar en de buitenwereld. Een agent is eerder een soort onafhankelijke assistent van de kunstenaar. (...( Het is belangrijk voor de galerie dat een samenwerking met een agent duidelijk is, want in hoeverre is die dan een concurrent en in hoeverre vult die de galerie aan? Wat als een agent ook verkoopt? In Vlaanderen is er al zo’n klein palet waar je je als galerie in moet bewegen, als daar nu nog een andere speler in voorkomt die op een andere manier verkoopt, dan is dat moeilijk. Vandaar dat er duidelijke afspraken moeten gemaakt worden.” (galeriemedewerker F, interview 23 januari 06)

 “Een goede manager zou beter een galerist worden. Misschien dat ik nu overdrijf, maar als je als goede manager gerespecteerd wordt door kunstenaars, zou je ook een goede galerist zijn. Het gaat immers over creatieve keuzes en de beleidsaspecten samen. Als je enkel een creatieve galerist bent, dan kan het wel handig zijn om samen te werken met een MBBK. Maar of dit dan een goede galerie is, is nog maar de vraag. Indien je een zakelijk leider nodig hebt, dan neem je die beter in huis zoals bij een architectenbureau.” (galeriemedewerker L, interview 13 december 05)

“Als agent was er indertijd Michael Klein, die alles regelde vanuit zijn bureau in New York. Hij werd betaald volgens een bepaald percentage van alles wat hij voor hem mogelijk maakte. Op het moment dat Klein een galerie wou beginnen en dit wou combineren met zijn functie als agent, is het misgelopen. Als galerie heb je namelijk een zware maandelijkse kost om een ruimte te huren, je overhead te betalen etc. Als agent kan je alles regelen vanuit je kamer met tafel, pc en telefoon en je hebt geen expositieruimte te exploiteren, je moet niet op beurzen staan en je contacten gebeuren op een ander niveau.” (beleidsmaker DD, interview 20 januari 06)

“Als ik iets verkoop, dan word ik betaald volgens het principe van een buitenlandse galerie ten opzichte van de moedergalerie, dat is normaal 10% . Galeries vinden het wel vreemd om iemand in eigen land naast zich te hebben, maar er zal altijd iets zijn waar ze geen tijd voor hebben. Zelfs al doen ze al veel voor hun kunstenaars. Er is bijvoorbeeld te weinig atelierbezoek, te weinig gesprek over de inhoud van het werk... Een galerie is met een product bezig en dat moet rendabel zijn. Mijn werk moet niet direct een financiële return hebben, ik heb ook nog andere projecten. Commercie staat bij mij niet bovenaan.” (agent P, interview 16 december 05)

“De galerie staat in voor de promotie van een kunstenaar betreffende zijn beeldend werk. Een kunstenaarsassistent of een agent staat in functie van het ganse oeuvre van die kunstenaar. Een kunstenaarsassistent kan je indelen in een atelier en een administratief assistent. Een agent veronderstel ik, zal enkel zakelijk ondersteunen.” (galeriemedewerker F, interview 23 januari 06)

 “Je kan het management doen van de kunstenaar en voor de rest naar de galerie gaan, maar wat is dan je job als galerist? Enkel verkopen en winkel spelen? Dan ben je kunsthandelaar en is het voor mij niet meer interessant. Dat is niet wat mij boeit. Ik ken een aantal managers uit het verleden die instonden voor kunstenaars als Polke en Kiefer. Die mensen waren aanvankelijk galerist en ze manageden gevestigde mensen. Maar na een tijdje hielden ze er ook mee op. Het is anders als je als kunstenaar breekt met je moedergalerie zoals Richter indertijd. Dat is een andere situatie waar een manager van pas komt. Voor een beginnende kunstenaar zie ik het toch een stuk moeilijker. Als die aankomt draven met een manager, dan krijgt die volgens mij een moeilijkere toegang tot tentoonstellingen of tot het systeem.” (galeriemedewerker L, interview 13 december 05)

“De agent moet kunnen anticiperen op tentoonstellingen. De galerie doet dit ook, maar zoekt de mensen minder op en de mensen komen eerder naar hen toen. Heel veel curatoren willen zich niet associëren met de verkoop van een werk. Een agent komt praten over ideeën en praat met de curator, los van de verkoop. Een galerie zal altijd geïnteresseerd zijn om iets te doen met het achterliggend idee van verkoop en daar is ook niets mis mee, het is hun taak.” (kunstenaar CC, interview 10 januari 06)

Met andere woorden, een MBBK is niet per sé een concurrent of substituut van een promotiegalerie. Ze kan eerder als aanvulling gezien worden op die functies waar de galerie geen tijd voor heeft, zoals bijvoorbeeld een geregeld atelierbezoek, het totale oeuvre van een kunstenaar begeleiden- ook wat niet direct binnen de beeldende kunst valt en meer grensoverschrijdend is-, haar domein kan liggen in het produceren van kunstwerken in de openbare ruimte ...

3.3.5. de zakelijk assistent van de kunstenaar 

Tijdens de interviews kwam ook de zakelijk assistent van de kunstenaar aan bod. Deze werd vaak vergeleken met de agent. Vandaar dat wij hem in dit onderdeel plaatsen om een agent niet enkel te vergelijken met een galerie, maar ook met de kunstenaarsassistent.

Definitie: 

Een kunstenaarsassistent heeft een gelijklopende functie als die van een kunstagentschap. Hij zal ook aan projectmanagement doen, de communicatie verzorgen, de financiën beheren, strategie helpen uitbouwen… Daarnaast doet hij ook aan archivering van het oeuvre, de algemene administratie… Kortom hij verzorgt de dagdagelijkse werking van een kunstenaarspraktijk.

Verder is hij iemand die exclusief en op lange termijn in loondienst voor een kunstenaar werkt en in de coulissen staat. Deze personnal assistant is iemand die een buffer vormt tussen kunstenaar en buitenwereld, hij staat in de coulissen, doet geen verkoop, er is een vertrouwensband tussen hem en de kunstenaar. (kunstenaarsassistent V, interview, 11 januari 2006 en kunstenaarsassistent I, interview, 16 januari 2006)

Voorbeelden? Studiohansopdebeeck, Angelos, Cloaca...

Twee assistenten geven hun commentaar op hun kerntaken:

“Waarom richt een kunstenaar een organisatie op rond zichzelf om het zelfbeheer te doen, in plaats van naar een galerie of een agent te gaan? Een galerie kan niet instaan voor het dagdagelijks beheer van iedere kunstenaar afzonderlijk en een fulltime assistent is goedkoper dan werken met een voltijds agent. Een agent werkt met verschillende kunstenaars, een assistent werkt voor één kunstenaar. Maar het kan wel interessant zijn voor een kunstenaar om periodiek  advies te vragen aan een agent, zeker als hij geen voltijds assistent nodig heeft. De vertrouwensband die een kunstenaar heeft met zijn assistent gaat vaak verder dan wanneer hij met een agent werkt. Nog een verschil is dat een assistent volledig achter de schermen werkt, een agent zit ook wel achter de schermen, maar zal vaker naar voren treden als vertegenwoordiger en de galerie zit zowel tussen privé als publiek, het is een quasi-open huis.  Als galeries per x aantal kunstenaars een assistent zouden hebben die dan het beheer van de kunstenaar doen, dan impliceert dit een grotere afhankelijkheid ten opzichte van die galerie. Voor sommigen is dit geen probleem, voor anderen wel. Een assistent kan wel haar knowhow opdoen in een galerie, maar zal pas echt als assistent fungeren als ze persoonlijk met een kunstenaar samenwerkt.” (kunstenaarsassistent I, interview 16 januari 06)

“Hier worden inhouse al veel projecten gedaan, maar er zijn niet veel kunstenaars die fulltime assistenten in dienst kunnen nemen. De meest nemen freelancers aan. Als fulltime assistent werk je mee aan de organisatie rond die kunstenaar. Voor hem zijn die assistenten een enorme investering, maar op lange termijn rendeert die investering. Een agent zal waarschijnlijk meer de grotere projecten doen en zich minder bezighouden met de dagdagelijkse rompslomp van de kunstenaarspraktijk. Wij werken als assistent in loondienst, we hebben geen percentage van subsidies of verkoop. Het verschil tussen een agent en een assistent ligt inderdaad niet zo ver uit elkaar. Het zou wel handig zijn mochten wij beroep kunnen doen op een agent indien we teveel projecten hebben, een soort outsourcing.” (kunstenaarsassistent V, interview 11 januari 06)

“Als kunstenaarsassistent zal je het best functioneren als je eerst in een galerie gewerkt hebt. Zoniet, waar zal je dan je netwerk en je connecties leren kennen? Connecties zijn belangrijk omdat je moet aanvaard worden op internationaal niveau: je moet iets brengen en zo respect afdwingen.” (galeriemedewerker L, interview 13 december 05)

“Een assistent in dienst nemen betekent minder vrijheid hebben dan wanneer je met een agent werkt. In die zin dat je op den duur moet werken om die persoon te kunnen betalen. Dan wordt het voor mij teveel bedrijf in mijn eigen praktijk, dat spreekt mij niet aan. Trouwens, een assistent moet je veel meer begeleiden en taken opleggen, een agent werkt autonoom in overleg met de kunstenaar.” (kunstenaar BB, interview 16 januari 06)

“Een assistent helpt je met een archief, beheert je emails, doet je secretariaat en de logistiek. Een agent is eerder iemand die je dossiers opstelt en je zaken coördineert. Een galerie kan helemaal geen productie ondersteunen, zij moeten eerder je morele waarde ondersteunen en maken dat je in collecties terecht komt.” (kunstenaar X, interview 9 januari 06)

“Eerlijk gezegd geloof ik niet in een managementbureau. Ik vertrouw de mensen die bij mij werken omdat ze al jaren bij mij werken, ze kennen mijn werk. Het gaat over samenwerken met mensen waar het hart op de juiste plaats ligt. Er moet een menselijk contact zijn en daar heeft geld weinig mee te maken; het gaat over vertrouwen. Trouwens, mijn assistenten werken 100% voor mij alleen en ik weet dat als ik er niet ben, ze mijn werk praktisch verder zetten.” (kunstenaar Q, interview 15 december 05)

“Mijn zakelijk medewerker vult mij aan. Ik kan hem niet volledig autonoom laten werken, maar word wel een heel stuk ontlast van organisatorische taken. Als kunstenaar kan je niet volledig delegeren, maar wel coördineren. (...) Assistenten in dienst nemen eist wel een zwaar financieel engagement als ze voltijds als bediende ingeschreven staan.” (kunstenaar W, interview 13 december 05)

“Een assistent in dienst hebben maakt je completer. Het heeft ook een keerzijde, namelijk de verantwoordelijkheden die veel hoger liggen. Als je vijf mensen in dienst hebt, dan ben je minder flexibel dan wanneer je alleen werkt. Toch ben ik meer voor insourcing (assistenten) dan voor outsourcing (agent) omdat je je anders kan verbranden door je naam aan die van een agent te linken. Als die agent slecht is, dan gaat jouw reputatie er ook aan, want je hebt met hem samengewerkt.” (kunstenaar J, interview 7 december 05)

Kortom, een zakelijk assistent van de kunstenaar  komt pas volledig tot zijn recht als hij/zij een puur ondersteunende functie heeft. Het moet iemand zijn die volledig op het achterplan blijft en volledig ten dienste van die ene kunstenaar staat. Een groot verschil tussen zakelijke kunstenaarsassistenten en kunstagentschappen is er niet. Echter ligt het verschil in het feit dat de eerste vaker in loondienst komt, en de laatste onafhankelijk werkt en periodiek ingeschakelt kan worden. De verantwoordelijkheid die je als kunstenaar draagt om je overhead te betalen moet je afwegen tegenover het betalen van een kunstagent die je voor een periodiek advies kan inhuren. Een assistent zal meer praktisch uitvoerend werk zal verrichten en de dagdagelijke opvolging van de kunstenaarspraktijk doen, een kunstagent zal zich eerder met algemene zaken bezighouden zoals klankbord zijn, interne promotie voeren, deze persoon zal niet instaan voor de dagelijkse opvolging van de praktijk. Een kunstenaarspraktijk kan ook beroep doen op een MBBK wanneer ze zelf geen tijd heeft om zich met een aantal projecten bezig te houden en geen heil ziet in een extra assistent in dienst te nemen.

4. CONCLUSIE EN AANBEVELINGEN
Samenvatting

· Een kunstenaar heeft nood aan een persoon/organisatie die hem zakelijk ondersteunt.

Hij wil zich meer kunnen focussen op zijn creatief werk en heeft naast zijn administratie ook nood aan een klankbord betreffende carrièreondersteuning. Zo wil hij op iemand kunnen rekenen die zijn werk verkoopt, promoot, tentoonstelt, documenteert, maar hij heeft ook iemand nodig die hem carrièrematig en  zakelijk adviseert/begeleidt op maat en dit voor zijn volledige oeuvre. Hij heeft een ‘manager’ nodig die als buffer/vertaler optreedt naar de buitenwereld toe.

· Een galerie is de meest gevestigde vorm van all-round ondersteuning voor een kunstenaar.

Het galeriewezen is de meest gekende vorm van ondersteuning voor een kunstenaar. Haar hoofdfuncties zijn verkopen en promoten naar een goedgekozen netwerk en als promotiegalerie horen daar ook bij galerietentoonstellingen organiseren, documenteren van het oeuvre en verdedigen van de kunstenaar en zijn oeuvre. De galerie treedt op als een actieve bemiddelaar. Een galerie neemt ook geregeld risico’s door ook minder verkoopbaar werk te exposeren en jong en aankomend talent te tonen. Ze zorgen ook voor het plaatsen van een kunstwerk in de juiste collecties.

Het probleem is echter dat een galerie een commerciële instelling is, waardoor de verkoop van een kunstwerk aan een specifiek netwerk heel belangrijk is. Gevolg is dat het overgrote merendeel van de galerieën vaak een selectief aanbod van het oeuvre van een kunstenaar tonen aan hun netwerk, namelijk dat wat zij denken dat zou kunnen verkocht geraken. Waardoor kunstenaars soms een deel van hun oeuvre nooit kunnen tentoonstellen.

Een tweede probleem is dat het begeleiden van kunstenaars in hun carrière vaak niet op maat gebeurt, maar  meer gebaseerd is op een algemene aanpak zonder rekening te houden met eventuele stappen naar een ander medium in het oeuvre van een kunstenaar. Hierdoor kan het voorkomen dat een galerie een kunstenaar niet meer kan verkopen omdat er geen strategie op maat voorzien is.

Een derde probleem is het feit dat nog weinig galeries met contracten werken, waardoor een samenwerking soms heel onduidelijk is en uitmondt in grote misverstanden.

Deze problemen zijn bekend bij het galeriewezen en zij dicht die problemen toe aan de kleinschaligheid van de Vlaamse promotiegalerie en niet aan het gebrek aan professionalisme. Galeries willen graag deze services geven aan hun kunstenaars, maar hebben er de middelen niet toe om zoals de grote internationale galeries een assistent per drie kunstenaars te werk te stellen.

· Een MBBK dient als aanvulling op de galerie en is geen substituut of concurrent.

Een MBBK wil een onmiddellijke oplossing bieden aan de problematiek galerie-kunstenaar op vlak van zakelijke ondersteuning. Er bestaan reeds drie types managementbureaus beeldende kunst (MBBK): productiehuis, kunstagentschap en alternatief managementbureau (AMB). Het eerste wil productie van kunstwerken stimuleren en dit veelal door te werken met opdrachtgevers. Een kunstagentschap is een agentschap dat instaat voor zakelijke begeleiding op maat van kunstenaars en hun totale oeuvre. Zij worden ingehuurd voor hun diensten en doen geen verkoop. Een AMB dienst als een doorstromingsplatform voor beginnende of ontwikkelingsgerichte kunstenaars om hen zakelijk te begeleiden tot ze volwassen genoeg zijn om de stap te zetten naar een galerie of een kunstagentschap.

Een vergelijking met een voetbalclub: een galerist is de voorzitter van de voetbalclub die moet maken dat zijn ploeg goed scoort en dat zijn sponsors tevreden zijn en dat de club in haar geheel steeds beter wordt, een kunstagent is eerder de trainer van de voetballers: hij kent alle voetballers door en door, weet welk parcours ze willen afleggen en stimuleert hen daarin zodanig dat ze bij die voetbalploeg een goede carrière maken en stel dat een voetballer tevens ook een basketter is, dan zal die trainer ook daarin adviseren. 

In die zin kan een kunstagent een aanvulling zijn op een galerist, omdat hij op maat van de kunstenaar kijkt hoe hij het best bij die galerist komt.

· Een productiehuis is het meest leefbare type managementbureau voor beeldende kunst.

Een productiehuis wil productie van kunstwerken stimuleren. Ze werkt meestal voor opdrachtgevers, waardoor de financiële post vaker gegarandeerd is.  Een productiehuis is ook het minst aanstootgevend van de drie types omdat haar functies het duidelijkst zijn afgebakend ten opzichte van het galeriewezen: ze is bemiddelaar voor nieuwe producties. Een galerie in Vlaanderen heeft hier geen tijd en geld voor om zich bezig te houden met het  imput geven van nieuwe producties voor al haar kunstenaars, dus is een productiehuis een mooi alternatief. 

Een kunstagentschap wordt ingehuurd om een zakelijke begeleiding te geven aan een kunstenaar. De manier waarop ze betaald wordt kan sterk variëren: op factuur betaald worden of betaald worden per percentage dat je inschrijft in je projectsubsidiedossier. Deze laatste vorm is een heel onzekere vorm van betaling, want als kunstagentschap steek je tijd in het opmaken van een dossier en krijg je zelfs daarvoor niets betaald als je geen projectsubsidie krijgt. Betalen op factuur is voor veel kunstenaars niet aan de orde, want dan kunnen ze beter overschakelen op een freelance assistent, want die kost minder. Op heden is het voor kunstagenten aangewezen om naast hun begeleidingstaak ook andere functies uit te oefenen om op die manier geld binnen te krijgen. Een AMB kan structurele subsidies krijgen, waardoor het leefbaar is voor de periode van de subsidies, soms kan het ook als co-producent projectsubsidies aanvragen, maar dit is een labiel systeem aangezien je nooit zeker bent of je wel subsidies krijgt en als je ze krijgt, wel bedrag je dan kan ontvangen.

· De term kunstagentschap en alternatief managementbureau is quasi dezelfde, behalve dat de doelgroep anders is.

De term AMB is gedefinieerd door de commissie ‘Kunstencentra, Werkplaatsen en Alternatieve managementbureaus’ in het kader van het Kunstendecreet 2004. Het probleem met deze term is dat ze meer van toepassing is in de muziek en podiumkunsten sector dan in de beelden de kunsten sector. Managementbureau wordt daar tot louter verkoop- en promotie bureau gereduceerd waarbij het commerciële voorop staat, terwijl in de sector beeldende kunsten Vlaamse promotiegaleries –die volgens de commissie ook onder de term ‘managementbureau’ vallen- eigenlijk per definitie veel meer inhouden dan kunsthandelaar zijn. Ook kunstagentschappen worden, indien ze geen vzw zijn, beschouwd als een commercieel managementbureau, terwijl haar werking in se niet verschillend is van het AMB, enkel de doelgroep is anders. Een kunstagentschap zal eerder geneigd zijn om reeds gelanceerde of gevestigde kunstenaars te adviseren en een AMB is gedefinieerd om enkel beginnende of onderzoeksgerichte of grensoverschrijdende kunstenaars te adviseren. Het verschil ligt bij de beeldende sector dus enkel bij de beginnende kunstenaars die er bij een kunstagentschap niet echt bijhoren omdat zij vinden dat deze groep zichzelf eerst inhoudelijk moet bewijzen. Voor de rest zullen zij ook met een kleine pool aan kunstenaars werken, geen verkoop doen, promotie via het intern circuit voeren, hun expertise en hun netwerk gebruiken om de kunstenaar te begeleiden...

· Een zakelijk kunstenaarsassistent is in principe een kunstagent die 100% beschikbaar is voor één kunstenaar.

Een zakelijk assistent van de kunstenaar  komt pas volledig tot zijn recht als hij/zij een puur ondersteunende functie heeft. Het moet iemand zijn die volledig op het achterplan blijft en volledig ten dienste van die ene kunstenaar staat. Een groot verschil tussen zakelijke kunstenaarsassistenten en kunstagentschappen is er niet. Echter ligt het verschil in het feit dat de eerste vaker in loondienst komt, en de laatste onafhankelijk werkt en periodiek ingeschakeld kan worden. De verantwoordelijkheid die je als kunstenaar draagt om je overhead te betalen moet je afwegen tegenover het betalen van een kunstagent die je voor een periodiek advies kan inhuren. Een assistent zal meer praktisch uitvoerend werk zal verrichten en de dagdagelijkse opvolging van de kunstenaarspraktijk doen, een kunstagent zal zich eerder met algemene zaken bezighouden zoals klankbord zijn, interne promotie voeren, deze persoon zal niet instaan voor de dagelijkse opvolging van de praktijk. Een kunstenaarspraktijk kan ook beroep doen op een MBBK wanneer ze zelf geen tijd heeft om zich met een aantal projecten bezig te houden en geen heil ziet in een extra assistent in dienst te nemen.

Aanbevelingen

· Bovenal moet de overheid de Vlaamse promotiegalerie meehelpen professionaliseren en organiseren zodat deze al haar functies volwaardig kan uitbreiden naar alle kunstenaars van de galerie. De Vlaamse promotiegalerie wil meer doen dan enkel verkoop en promotie, maar heeft er geen infrastructuur (lees: geld en bijgevolg personeel) voor. 

· De term alternatief managementbureau is nog te weinig gekend in de beeldende kunst sector. Het zou goed zijn om hierover meer te communiceren naar de sector, teneinde een aantal kunstagentschappen structureel te laten subsidiëren en zodoende hun werking te garanderen.

· Er is genoeg expertise in de sector beeldende kunst aanwezig om kunstenaars te adviseren. Echter moeten die personen met expertise meer uit de schaduw treden en eventueel al freelance te beginnen bij een kunstagentschap, om zodoende een pool aan experten te vormen. 

Veel personen die in musea werken hebben een (inter-)nationaal netwerk opgebouwd, maar doen hier weinig mee om de kunstenaar carrièrematig te ondersteunen, zoals een kunstagentschap doet. Ze zouden als freelancer kunnen werken bij zo’n agentschap om hun expertise aan te bieden.

· Er moet een duidelijke afbakening zijn tussen de functies van de Vlaamse promotiegalerie en die van een kunstagentschap. 

Een productiehuis en een AMB hebben elk een specifieke afbakening die niet in de weg staat van een galerie. De eerste is bezig met het produceren van nieuwe kunstwerken en de tweede heeft als doelgroep die kunstenaars die (nog) geen galerie hebben omdat ze ofwel te beginnend zijn ofwel te ontwikkelingsgericht.

Een kunstagentschap daarentegen zit pal in de doelgroep van de galerie te vissen: de reeds gelanceerde en/of gevestigde kunstenaars. Vandaar dat het belangrijk is te stellen dat een kunstagentschap zeker geen kunstwerken mag verkopen, ook niet onder het mom van -10% regeling. Als een kunstenaar werk verkoopt en hij heeft geen galerie, dan gaat dit integraal naar de kunstenaar, zelfs al heeft de kunstagent daarbij geholpen. De kunstagent moet worden betaald op basis van duidelijke afspraken.

Om die duidelijke afbakening te garanderen is het ook aangeraden aan galerieën om contracten op te stellen met hun kunstenaars. Dit om  misverstanden te vermijden.
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5.3. RESPONDENTENLIJST

Hierna worden alle respondenten vermeld die de auteur expliciet (via interviewcitaten) in de studie aanhaalt. De personen worden vermeld met hun functie waarvoor ze geïnterviewd werden. Met het oog op anonimiteit worden geen data van diepte-interviews vermeld in de respondentenlijst. In de tekst wordt enkel verwezen naar de functie en de data van de respondent. 

Virginie Baillie, kunstenares

Frederik Beernaert, leidinggevend ambtenaar Team Muziek, Letteren en Podiumkunsten 

van de Vlaamse Gemeenschap (Administratie Cultuur) en algemene coördinatie inspecteurs 

Thomas Bogaert, kunstenaar

Samir Boudia, kunstenaar

Angelique Campens, medewerker IBK

Jo Coucke, medewerker galerie Deweer Art Gallery

Joost Declercq, cultureel bemiddelaar voor de vzw De Nieuwe Opdrachtgevers

Anne Decock, voorzitter NICC

Barbara De Coninck, directeur Angelos

Wim Delvoye, kunstenaar

Luc Delrue,  voorzitter VOBK

Frank Demaegd, galeriehouder ZenoX Gallery

Chantal Desmet, voorzitter commissie beeldende kunsten

Klara Desmet, directeur Designcentrum De Winkelhaak

Francesca Devos, kunstagent vzw Kunst Op Maat

Edith Doove, kunstagent EDprojects

Jan Fabre, kunstenaar

Hans Feys, leidinggevend ambtenaar Team Beeldende Kunst van de Vlaamse 

       Gemeenschap (Administratie Cultuur) en secretaris commissie beeldende 

       kunst

Pascal Gielen, kunstsocioloog

Isabelle Grynberg, assistent Galerie Micheline Szwajcer

Tine Maenhout, consulente Art Consult

Stijn Maes, assistent studiohansopdebeeck

Hans Op de Beeck, kunstenaar

Els Opsomer, kunstenares

Staf Pelckmans, voorzitter commissie Kunstencentra, Werkplaatsen en Alternatieve 

Managementbureaus

Lut Pil, medewerker DesignVlaanderen/VIZO

Lisbet Vandersype, medewerker Frans Brood Production

Anne-Mie Van Kerckhoven, kunstenares

Koen Van Mechelen, kunstenaar

Johan Vansteenkiste, directeur IBK

Kris Vleeschouwer, kunstenaar

Valerie Wolters, medewerker Margarita Production

Agnès Quackels, medewerker Margarita Production

� Het type: museum zal niet besproken worden onder de categorie Informatieverstrekker, wel onder de subcategorie Inhoudelijk advies. Het is echter in het overzichtskader opgenomen ter verduidelijking van verschillende types.


� Idem voetnoot 1


� Steunpunt Initiatief Beeldende Kunsten


� Verenigde Organisaties Beeldkunst


� Nieuw Internationaal Cultuur Centrum


� Beroepsvereniging van Belgische Galeriehouders


� Het kunstenloket werkt ook een doelgroep, namelijk ‘de overheid’ op stedelijk, regionaal en provinciaal niveau, maar dit niet in de hoedanigheid van Neutraal Aanspreekpunt, maar als Zakelijk Consultant.


� In dit onderdeel zullen geen voorbeelden als dusdanig aan bod komen. Er worden enkel definities gegeven van de types. Dit omdat er tal van voorbeelden voorradig zijn en het ons te ver zou leiden.


� Om alle misverstanden te vermijden wil ik de lezer duidelijk stellen dat hier onder ‘zakelijk’ meer verstaan wordt dan enkel een financiële, boekhoudkundige of administratieve taak. 


� Geschetst wordt dat een museum niet in een enkele categorie ondergebracht kan worden. Zo kan een museum ook als projectmanager optreden bij het stimuleren van nieuw werk die dan tentoon gesteld wordt -ondanks het feit dat dit niet de taak is van een museum. Verder is een museum ook onder te brengen als informatieverstrekker omwille van zijn bewarings- en documentatie taak...


� zie definiëring Vlaamse promotiegalerie in de inleiding.


� Dit type zal uitvoeriger aan bod komen in het hoofdstuk omtrent zakelijk ondersteunende functies.


� Volgens het Groot Synoniemen Woordenboek van Van Dale (1996) vertaalt het woord ‘curator’ zich als ‘toezichthouder’. Hij is dus diegene die toezicht houdt op bijvoorbeeld een tentoonstelling.


� Voor de volledigheid spreken we over zowel kunstenaar als kunstorganisatie, maar de focus in dit onderzoek ligt vooral op de kunstenaar  die nood heeft aan zakelijke ondersteuning.


� Het beleidsplan geldt zowel voor organisaties als voor individuele kunstenaars die een subsidie aanvragen. Bij deze laatste heet dat een werkplan, waar ook een inhoudelijk en financieel plan gevraagd wordt.


� Vanaf nu nemen we galerie als equivalent voor Vlaamse promotiegalerie, tenzij anders vermeld.


� Collage, Frans Brood Productions, Garifuna, Podiumkunsten Bis Producties en XL Productions


� Niet elke groep  heeft zakelijke begeleiding nodig van een theaterbureau. Sommige groepen doen aan zelfbeheer.


� Dit is in ieder geval wel mogelijk want artikel 7, §5 stelt: “Het zakelijk beheer kan m.a.w. ook uitbesteed worden aan een externe organisatie, die voor haar geleverde diensten wordt betaald.” (memorie van toelichting Kunstendecreet  2004)





� De eenvoudige structuur, de machine bureaucratie, de professionele bureaucratie, de divisiestructuur en de adhocratie.


� Voor praktische oplossingen verwijs ik graag naar de thesis van Tine Maenhout die zij geschreven heeft in 2004/5 tijdens haar opleiding cultuurmanagement.
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