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WSTEP

Co to znaczy by¢ artysta? Czy jest to stan Swiadomosci, czy
konkretny zaw6d? Mozna znalez¢ wiele definicji osoby uwa-
zajacej si¢ za artyste. Pablo Picasso, zapewne najbardziej
rozpoznawalny plastyk XX wieku, na pytanie, kim jest arty-
sta, odpowiedziat pytaniem: , Pélgtéwkiem, ktéry ma tylko
oczy — jesli jest malarzem, uszy — jesli jest muzykiem, albo
lire na wszystkich szczeblach serca —jesli jest poeta, albo tylko
mie¢snie — jesli jest bokserem? Wrecz przeciwnie, jest réwno-
czesnie istota polityczna, bez przerwy czujng na wydarzenia
tego $wiata — rozdzierajace, nami¢tne lub spokojne, istota,
ktoéra w swym catoksztalcie formuje si¢ na ich podobieristwo”.

Dla wielu twércéw, ktorzy ostentacyjnie odcinaja si¢ od rze-
czywistosci, podkreslona przez niego wrazliwos$¢ na aktualne
sprawy dziejace si¢ w otoczeniu musi zabrzmie¢ dziwnie. Oso-
by uwazajace si¢ za artystow to ci, ktérzy w swoim przekonaniu
tworza dziela sztuki lub w mniejszym albo wiekszym stopniu
maja z tym procesem co$ wspolnego. Zdefiniowanie zawodu
artysty jest o tyle trudne, ze nie obowiazuje tu kryterium ukon-
czenia uczelni, czyli legitymowania si¢ wiedza akademicka,
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14 Artysta u progu kariery zawodowej

ani tez uznanie publiczne. Mozna by¢ tzw. niedocenionym
tworca, ktory przez cale zycie produkuje obiekty artystyczne
nie cieszace si¢ zainteresowaniem ogéhu i dopiero po §mierci
znajduje uznanie. Mozna tez by¢ absolwentem renomowane;j
uczelni, wyktadowca 1 nauczycielem rzeszy mtodych plastykow
odnoszacych sukcesy na rynku, ale przez cate zycie nie sprze-
dac ani jednego wlasnego obrazu, mozna wreszcie by¢ samo-
ukiem, prymitywista, ktérego twdrczosc jest rozchwytywana.
Dlatego dla celéw niniejszego opracowania konieczne bylo
przyjecie zalozenia stanowiacego punkt wyjscia do dalszych
rozwazan w tej kwestii. Od tego momentu, jezeli bede uzywat
terminu artysta, bedzie on oznaczal osobg, artyste plastyka,
ktéry przede wszystkim utrzymuje si¢ ze sprzedazy wlasnych
dziet lub ustug zwiazanych ze sztukami plastycznymi — innymi
stowy osiaga przychody z wlasnej twérczosci.

Jak zosta¢ kim§ takim w warunkach ostrej konkurencji?
Ekonomisci méwia: podaz na rynku sztuki jest nieograni-
czona, co oznacza istnienie wielkiej liczby twércéw, ktérych
dziela wyst¢puja na rynku w takiej ilosci, ze kupujacy za-
wsze znajda co$, czego szukaja, a luke po jednym artyscie
natychmiast wypelni nast¢pny. Jak zatem znalez¢ na rynku
wlasna nisze, taka, ktéra zagwarantuje rozpoznawalnoscé
i dlugotrwate zainteresowanie ze strony potencjalnych
nabywcéow? Oproécz konieczno$ci wypracowania wlasnego
stylu niezbedna jest znajomos$¢ regut funkcjonowania rynku
sztuki. Mozna by¢ wybitnym twérca, ale z powodu braku
wiedzy 1 umiejetnosci poruszania si¢ wsréd marszandéw,
kolekcjoneréw, inwestoréw 1 krytykow sztuki nigdy nie zostac
dostrzezonym. Trzeba tez wiedzie¢, ze osoby z tego kregu sa
bardzo podatne na mody i cz¢sto — kierujac si¢ powszechnie
obowigzujacymi trendami — nie dostrzegaja rzeczy naprawde



Wstep

artystycznie warto$ciowych. Dlatego artysta plastyk, ktéry
chce zaistnie¢ na rynku sztuki, musi wiedzie¢, jak na niego
wkroczy¢ 1 jak budowac swoja pozycje. Pierwsze dziatania
nalezy podejmowac juz na etapie studiéw akademickich
1 konsekwentnie realizowac je po rozstaniu z uczelnia. Czy-
telnik znajdzie w ksiazce podstawowa wiedze¢ o funkcjono-
waniu twércy na rynku sztuki i informacje o tym, jak unikac
popelniania najczestszych btedéw. Gléwny nacisk potozony
zostal na pierwsze kroki, czyli przygotowanie do sprzedazy
obiektéw, nawigzanie kontaktéw z osobami dziatajacymi na
rynku sztuki i realizacje pierwszych kontraktéw.

Niniejsze opracowanie bazuje na wieloletnich doswiadcze-
niach autora jako promotora twoérczosci artystéw plastykow,
przede wszystkim absolwentéw tédzkiej Akademii Sztuk
Pigknych im. Wladystawa Strzeminskiego, dawnej Panstwo-
wej Wyzszej Szkoly Sztuk Plastycznych. Bedac prezesem
firmy Rynek Sztuki sp. z 0.0., autor opracowania zainicjowat
w 2006 roku pionierski program promowania tworczosci po-
czatkujacych artystéw, ktérym byly tzw. Aukcje Promocyjne.
W 2008 roku podobne aukcje zaczely przeprowadzac¢ firmy
handlujace obrazamiw Warszawie i Sopocie, a obecnie jest to
segment rynku dominujacy pod wzgledem liczby sprzedanych
obiektéw w Polsce. Autor byl tez wsp6ttwoérea kilkudziesieciu
wystaw mtodych artystéw przygotowanych w celu promowania
rozwoju ich karier zawodowych. Ponadto od kilkunastu lat
jest wykltadowca akademickim zwigzanym przede wszystkim
z Krakowska Akademia im. Andrzeja Frycza Modrzewskiego
oraz sporadycznie z innymi uczelniami panstwowymi i pry-
watnymi w Lodzi, a takze nalezy do zarzadu Stowarzyszenia
Antykwariuszy i Marszandéw Polskich, ktéremu od roku 2015
prezesuje.
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16 Artysta u progu kariery zawodowej

Ksiagzka jest reakcja na obserwowane przez marszandéw —
czyli handlarzy dzietami sztuki wspoétczesnej — braki w edukacji
absolwentéw ASP w zakresie umiej¢tnosci samodzielnego
dziatania na rynku sztuki. Arty$ci opuszczajacy mury uczelni
nie potrafig przygotowac oferty swoich dziel, nie wiedza, jak
nawiaza¢ kontakt z handlarzami dziet sztuki ani jak dalej
na bardzo trudnym rynku sztuki funkcjonowaé. Pomimo ze
potencjalnych odbiorcéw ich prac moze by¢ wielu, jak przed-
stawia to ponizszy rysunek, droga do nich jest skomplikowana,
a dotarcie bez wystarczajacej wiedzy praktycznie niemozliwe.
Na ogét absolwenci uczelni plastycznych staraja si¢ radzic
sobie metoda préb i bledow, lecz jezeli na swojej drodze nie
napotkaja zyczliwego im marszanda, usilowania te na og6t
koncza si¢ zniecheceniem i frustracja. Rzeczywistos¢ nie jest
taka zta, gdyz handlarze dzietami sztuki czekaja na mtodych
tworcow z otwartymi ramionami, ale wzajemne kontakty moga
zosta¢ nawiazane tylko wtedy, gdy artysta tego chce i wie,
jak to uczynié. Jezeli nie zamierza korzysta¢ z poSrednikéw
w sprzedazy swoich dziel — i taka droga jest mozliwa. W tej
ksiazce poczatkujacy artysta znajdzie informacje, jak poste-
powacé w pierwszym i drugim przypadku.

GALERIE SZTUKI
WSPOLCZESNEJ

[ DOMY AUKCYJNE j [ GALERIA AUTORSKA j

[ MARSZAND j ARTYSTA ETAT W FIRMIE
GALERIA ETAT W SZKOLE
INTERNETOWA INNE (UCZELNI)

Ryc. 1. Drogi wyboru kariery zawodowej absolwenta Akademii Sztuk Pieknych
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Przedstawiony material nie wyczerpuje wszystkich zagadnier
zwiazanych z funkcjonowaniem rynku sztuki, gdyz zostat tak
dobrany, by stanowi¢ swego rodzaju przewodnik — poradnik
dla mlodego czlowieka, ktéry chce si¢ utrzymywac ze sprze-
dazy wlasnych dziet. Z akademickich doswiadczeri autora
wynika, ze jest to minimum wiedzy niezbednej do zalozenia
wlasnej firmy, a przede wszystkim wskazujacej, jak dotrze¢ do
pierwszego marszanda — czy to wlasciciela galerii, czy domu
aukcyjnego — 1 sprzedac swoj pierwszy obraz. Konsultantami
ksiazki byli studenci, ktérzy na wlasnej skorze przecwiczyli
skutecznos$¢ prezentowanych porad, zaréwno wkraczajac na
aukcyjny rynek, jak i zakladajac wlasne galerie.
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WARUNKI WSPOLPRACY
ARTYSTY Z GALERIA

Sprzedanie wlasnego obrazu to dla artysty nie tylko pozyska-
nie Srodkéw finansowych, ale wymierny wyraz zainteresowania
uprawiang sztuka. Dla wielu utrzymujacych si¢ z innych zajec,
na przyktad nauki rysunkéw, aspekt pozafinansowy sprzedazy
jest czesto dominujacy. Tworcy traktuja to jako forme spotecz-
nego uznania dla wlasnej twérczosci, nadanie sensu procesowi
artystycznego tworzenia 1 gléwny czynnik motywujacy do
pracy. Dlatego nieudane préby sprzedazy prowadza czesto
wrazliwych artystéw do glebokiej frustracji i zniechecaja do
tworzenia. Na porzadku dziennym jest gromadzenie obrazéw
w pracowni i niepodejmowanie zadnych préb ich uplynnienia,
gdyz efekt, w przekonaniu ich autora, jest z géry znany. Na
stawiane sobie pytanie: A kto to kupi? — artysta sam sobie tez
odpowiada: Nikt! I dalej maluje z przeznaczeniem na poéike.
Do tego dobudowywana jest teoria o braku kultury w narodzie,
o napakowanych forsa nuworyszach, ktérzy obwieszaja rezy-
dencje plakatami z supermarketéw i o zubozalej inteligencji,
ktéra moze by i chciala, ale nie ma za co, i tak sprawa staje si¢
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jasna i zamknieta. Ot6z nie. Cale nieszczescie wynika z dosé
prostej przyczyny — do tej pory nikt nie zauwazyl, ze wyzsze
uczelnie plastyczne ksztalca artystéw, ktorzy wykorzystuja swoj
talent i nabyte umiejetnosci do tworzenia sztuki, a nie arty-
stow-przedsi¢biorcéw. Natomiast brutalna prawda jest taka, ze
koriczacy uczelnie artysta plastyk, jezeli ma zaistnie¢ na rynku
sztuki, musi zosta¢ sprzedawca wlasnych dziet bez wzgledu
na to, czy wejdzie w kontakty handlowe z posrednikiem, czy
z ostatecznym odbiorca — kolekcjonerem. Handlowanie zas$
jest taka sama umiejetnoscia jak malowanie obrazéw i zeby
dobrze to robi¢, trzeba si¢ tego najpierw nauczy¢, niestety,
nie na uczelni.

Zjawisko zostalo dostrzezone w USA, gdzie na cz¢sci aka-
demii artystycznych wprowadzono dla studentéw ostatnich
lat zajecia okreslane mianem , kurséw przetrwania”, podczas
ktérych zdobywaja podstawowa wiedze¢ o umiejetnosciach
oferowania i sprzedawania wtasnej sztuki. W Polsce, pomimo
wielu zapewnien medialnych o wprowadzaniu ulatwieri dla
absolwentéw uczelni w pozyskiwaniu pracy 1 adaptowaniu si¢
do warunkéw rynkowych, w szkotach plastycznych w tym ob-
szarze zrobiono niewiele, nic wi¢c dziwnego, ze artysta, ktory
nagle staje si¢ samodzielny i ma zarabia¢ pienigdze na wlasnej
sztuce, okazuje si¢ zupelnie bezradny. Pierwsze podejmowane
proby sprzedazy sa na tyle nieudolne, ze koricza si¢ niepowo-
dzeniem i stajq si¢ przyczyna glebokiej frustracji, ktéra moze
zaciazy¢ na catej dalszej karierze zawodowej. Stad biorg si¢
pod koniec studiéw dramatyczne usifowania zalapania si¢ cho-
ciaz na kawalek etatu w macierzystej uczelni — co nie jest tatwe,
gdyz zapobiegliwi wykladowcy na ogét juz wezesniej zadbali
o przyznanie ich swoim dzieciom — lub ucieczka w doktorat
albo studia podyplomowe, dajace jeszcze kilka lat Zakowskiej



Warunki wspétpracy artysty z galerig

mitodosci. Byle tylko nie zmierzy¢ si¢ z rynkiem. Tymczasem
ten z utgsknieniem czeka na dzieta mlodych twércéw 1 choé
nikt nie moze da¢ gwarancji na sukces, to jedno jest absolutnie
pewne — bez préby jego osiagni¢cia na pewno nic nie nastapi.
Ale zeby proba miala charakter racjonalny, trzeba najpierw
przyswoic sobie troche¢ wiedzy o podstawowych regutach
handlu dzietami sztuki.

W rozdziale 3 przedstawiono organizacj¢ polskiego rynku
sztuki. Jezeli artysta zamierza na nim zaistnie¢, powinien
doprowadzi¢ do tego, ze Swiat dowie si¢ o jego istnieniu
1 dzielach, a droga do tego wiedzie kilkoma etapami, omé-
wionymi ponizej.

MARSZANDZI:
* GALERIE KOLEKCJONERZY
* DOMY AUKCYJNE OSOBY PRYWATNE
* SAMODZIELNI HANDLARZE FIRMY
DZIELO
[ DEKORATORZY ] SZTUKI INWESTORZY:
WNETRZ * OSOBY PRYWATNE

¢ INWESTORZY

INSTYTUCJONALNI
MUZEA

Ryc. 5. Potencjalni nabywcy dziet sztuki poczatkujacego artysty

1. Wybdr galerii — poszukiwanie marszanda

Dla poczatkujacego artysty pierwszym, najwazniejszym eta-
pem dziatania w celu zaistnienia na rynku sztuki jest kontakt
z osoba, ktéra specjalizuje si¢ w handlu sztuka wspoélczesna.
Dokona ona dwoch rzeczy: wyceni obraz, rzezbe, grafike czy
jakis inny obiekt o charakterze artystycznym i powie, jak po-
winna wyglada¢ préba jego sprzedazy. Zacza¢ nalezy zatem
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od znalezienia firm, ktére w tym si¢ specjalizuja. Ze wzgledow
logistycznych najlepiej najpierw zainteresowac si¢ tymi dzia-
fajacymi w obszarze zamieszkania, a jezeli bedzie to miasto
powyzej 100 000 mieszkaricow — zapewne takich znajdzie si¢
kilka. Nalezy sporzadzic ich liste, wej$¢ na strony internetowe,
sprawdzi¢, czym handluja, bo sklep z pamiatkami, szumnie
zwany galeria, bedzie poza obszarem zainteresowania, i zo-
baczy¢, czy maja regulaminy wspoétpracy z artystami. Na ogét
takowe znajduja si¢ tylko na stronach doméw aukcyjnych,
ktére interesuja si¢ sztuka wspoélczesna, ale one takze wchodza
w rachube. Warunki wspétpracy z poczatkujacym artysta moga
si¢ znajdowa¢ w zakladce AUKCJE lub PRZYJMOWANIE
DZIEL. DO SPRZEDAZY. Jezeli niczego takiego znalez¢ sie nie
uda, zawsze mozna zadzwonic i zapytad, czy byliby zaintereso-
wani wspotpraca, lub od razu przestac ofert¢ mailem. Drugie
podejscie jest lepsze, bo jezeliw trakcie rozmowy telefoniczne;j
okaze si¢, ze firma moze by¢ zainteresowana wspoétpraca, to
i tak o oferte poprosi, zatem trzeba ja mie¢ przygotowana.

2. Przygotowanie dobrej oferty

Oferta powinna sklada¢ si¢ z mozliwie najkrétszej noty
biograficznej i zdje¢, najlepiej 2-3 obrazéw, ale nie wigcej
niz pieciu. Nota biograficzna musi zawiera¢ date urodze-
nia, nazwe ukoriczonej uczelni i obecny status artysty, czyli
absolwent albo jeszcze student, i spis wystaw, w ktorych sie
uczestniczylo. W przypadku zdje¢, przekonanie o tym, ze
rzucimy marszanda na kolana ogromem naszej twoérczosci,
wysylajac mu setke fotek, ukazujacych wszechstronnos¢ arty-
styczna, przyniesie skutek w postaci wykasowania wiadomosci
bez jej czytania, a niewykluczone, Ze juz na etapie przekazu
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przez serwer wiadomos¢ zostanie przechwycona przez filtr
eliminujacy spam. Dlatego wlasnie zdjecia powinny by¢ nie
za duze, tylko o charakterze pogladowym. Ich celem jest
przede wszystkim przekonanie adresata, ze twérca ma dobry
warsztat. Jezeli nie sa to martwe natury lub portrety albo inna
sztuka realistyczna, tylko dzieta abstrakcyjne zawierajace jakis
przekaz, nie nalezy si¢ ba¢, zapewne zostanie on odczytany.
Z drugiej strony, adresat widziat juz tysiace obrazéw 1 wie, ze
poczatkujacy artysta plastyk jest na etapie poszukiwar, dlatego
zdaje sobie sprawe, ze styl jego twérczosci bedzie ewoluowal.
Nie ma wigc potrzeby sili¢ si¢ na wydumane kompozycje,
robione pod potencjalnego odbiorce, lecz tworzy¢ zgodnie
z wlasnymi przekonaniami. Obrazy nalezy opisa¢ wedtug
powszechnie obowiazujacego schematu: tytul, data powstania,
polozenie sygnatury, czyli np. sygn.p.d. (skrét od: sygnowany
prawy dot), technika (np. olej na piétnie, lub w przypadku
grafiki np. akwaforta) i rozmiary w centymetrach, najpierw
podaje si¢ pion, nastepnie poziom, czyli np. 70 X 100 cm
(praca zakomponowana w poziomie). Na etapie wst¢pnego
zgloszenia informacja o potozeniu sygnatury nie jest niezbed-
na, ale lepiej ja umiesci¢, bo wtedy jest pewnos¢, ze obraz
zostat podpisany. Zwlaszcza poczatkujacym artystom, mocno
zaangazowanym w proces tworzenia, zdarza si¢ zapominad
o sygnowaniu dziela, co praktycznie oznacza wykluczenie go
ze sprzedazy. Najwazniejszym elementem oferty jest jednak
dobér dziel. Generalnie nalezy prezentowac tylko najlepsze
obrazy — obowiazuje zasada, ze lepiej mniej, a dobrych niz
wiecej, ale takich sobie. Wszystkie stabe, w przekonaniu twércy,
obrazy trzeba odkladac¢ gleboko do magazynu albo najlepie;j
od razu zamalowywa¢, gdyz jeden kiepski moze popsué bu-
dowana latami reputacj¢ o wybitnej twérczosci. W ofercie
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moga si¢ znalez¢ tylko te dzieta, ktére przeznaczone sa na
sprzedaz. Zaden marszand nie potraktuje powaznie artysty,
ktéry przesle mu fotki z informacja, ze sa to najlepsze jego
obrazy i trzyma je na wypadek, gdyby Muzeum Narodowe
kiedys chcialo je wlaczy¢ do swojej kolekgji, a do sprzedazy ma
te inne, gorsze. Brak wystaw w biogramie nie dyskwalifikuje
artysty — poczatkujacy twoérca nie musi ich mie¢ w dorobku,
ta sprawa zajmie si¢ w przyszlosci reprezentujaca go galeria.

Podsumowujac: oferta to wiadomos¢, w ktérej znajduje sie
propozycja wspotpracy, krotki biogram z najwazniejszymi
wystawami, zdjecia maksymalnie trzech obrazéw i ich opisy,
1 najlepiej nic wigcej.

3. Nawigzanie kontaktu

Reakcja na oferte powinna by¢ odpowiedz ze strony galerii,
chociazby informacja o otrzymaniu maila, ale trzeba by¢
przygotowanym na to, ze moze tez jej nie by¢. Szanujacy si¢
marszand pami¢ta o wrazliwosci mtodych twércow i traktuje
ich delikatnie, dlatego w dobrym tonie jest zawsze odpowiadac
na propozycje wsp6tpracy, nawet jesli juz na pierwszy rzut oka
widad, ze nic z tego nie bedzie. W takim przypadku przychodzi
mail z podzigkowaniami za przestanie oferty 1 krétka informa-
ja, dlaczego galeria z niej nie skorzysta, ale moze tez pojawi¢
si¢ sugestia, do kogo nalezy sie¢ zwréci¢, gdyz jest lepszym
adresatem. Czasami pracownik galerii wysyla maila z prosba,
by artysta zapoznat si¢ z regulaminem wspoélpracy, ktéry za-
mieszczony jest na stronie internetowej. Moze bowiem by¢ tak,
ze galeria jest nastawiona na obsluge absolwentéw wybrane;j
uczelni plastycznej, np. lokalnej, 1 z zasady z twércami z innych
osrodkéw nie pracuje. Innym przypadkiem jest sprofilowanie
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oferty sprzedazy, czyli na przyklad ograniczenie jej tylko do
abstrakgji geometrycznej lub realistycznych martwych natur. Po
zapoznaniu si¢ z regulaminem, z ktérego moze wynikac jedna
z takich sytuacji, mozna zmodyfikowa¢ oferte, aby zgadzata
sie¢ z programem galerii, 1 ponownie ja wysta¢. Brak dobrej
wiadomosci nie oznacza korica $wiata. Sa noblisci, ktérym nie
przyjeto do druku artykutéw opisujacych ich odkrycia, gdyz
redakcje pism naukowych uznaly, ze nie sa warte upowszech-
nienia — 1 z wieloma artystami tez tak bylo: nie doceniano ich
za mlodu, pézniej poszukiwano ich dziel. Zatem nie wolno si¢
poddawac i raz odrzucona ofert¢ nalezy ponownie wysta¢ do
kolejnej firmy, zgodnie z przygotowana wczesniej lista.

A teraz druga mozliwo$¢ — przychodzi odpowiedz zacheca-
jaca do wspoélpracy, a wigc informacja, ze dom aukcyjny lub
galeria chetnie przyjelyby dzielo/a do sprzedazy komisowej.
Wtedy nalezy bezwzglednie wnikliwie zapoznac si¢ z regula-
minem sprzedazy owej firmy, jezeli takowy istnieje, bo dalsze
rozmowy jednoznacznie oznaczaja akceptacje jego warunkéw.
Jezeli artysta stwierdzi, ze w regulaminie cos$ jest niejasne lub
trudne do zinterpretowania, powinien prosi¢ o wyjasnienia.
Pé7niejsze argumenty w stylu: ,,A ja myslalem, ze bierzecie 20%,
anie 40% marzy i ptacicie po 7 dniach od momentu sprzedazy,
a nie po 307, nie przejda. Po to regulamin jest powszechnie
dostepny, zeby ci, ktérzy chca wspotpracowad, weze$niej z nim
si¢ zapoznali. Dla galerii jest to sprawa oczywista —1 dla artysty,
ktéry chee podjac z nia wspoélprace, takze taka by¢ powinna.
W tym momencie nalezy zastosowac si¢ do tresci otrzymanego
maila i jezeli galeria lub dom aukcyjny poprosza o wiecej zdjec
obrazoéw, trzeba niezwlocznie — czyli tego samego dnia — im je
wystac. Sposréd nadestanych zostang wybrane te przeznaczone
do sprzedazy, czy to przez galerig, czy tez na aukgcji. Wt6dzkiej
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firmie Rynek Sztuki zastosowano rozwiazanie odstresowujace
artystow, a polegajace na tym, ze jesli zgloszenie dotyczy mlode-
go absolwenta 16dzkiej ASP, nigdy nie odrzuca si¢ oferty w ca-
tosci, zawsze zostaje chociaz jedno dzielo. Przyjeto zalozenie, ze
selekcjonerem jest rynek, gdyz cztowiek — chce czy nie — zawsze
kieruje si¢ subiektywnymi doznaniami. W praktyce oznacza
to, ze przesylajacy oferte absolwent kierowany jest do dziatu
przygotowujacego Aukcje Promocyjne, ktérych regulamin
zamieszczony jest na stronie www.ryneksztuki.eu w zakladce
AUKCJE. I jezeli pretendent spelnia wymagane kryteria i de-
cyduje si¢ na przestanie zgloszenia do udzialu w aukgji, komisja
kwalifikujaca zawsze zostawia co najmniej jedna prace. W tej
firmie z zasady kazdy mlody artysta musi najpierw przejs¢ przez
etap sprzedazy aukcyjnej 1 dopiero pézniej jego dzieta moga
trafi¢ do biezacej oferty galerii.

Po wyborze nastapi proces ustalania ceny sprzedazy lub
ceny wywotawczej na aukgji, wysokosci prowizji galerii i na-
leznosci dla twércy. Informacja o tym, ile galeria bierze od
sprzedazy, moze by¢ w regulaminie. Ogélnie przyjmuje sie, ze
marza galerii wynosi od 30 do 50%, zas§ domu aukcyjnego od
20 do 40%. Po sprzedazy od wyliczonej kwoty odprowadzana
jest zaliczka na poczet podatku dochodowego placonego przez
artyste. Jezeli warunki maja by¢ inne, strony muszg to ustali¢
w trybie indywidualnych negocjacji, jednak zasadniczo galerie
trzymaja si¢ przyjetego modelu i wola zrezygnowac ze wspol-
pracy z nowym artysta, niz odstapic od stosowanej procedury.

4. Dostarczenie dziet na sprzedaz

Kiedy juz wiadomo, ile galeria zaptaci artysScie w przypadku
sprzedazy dzieta, nalezy je dostarczy¢ pod wskazany adres.



Warunki wspétpracy artysty z galerig

Mozna zrobi¢ to osobiscie albo przestac¢ poczta lub kurierem.
W drugim przypadku istotne jest dobre zapakowanie obiektu.
Najlepiej obrazy najpierw zawija¢ w foli¢ babelkowa, a p6znie;j
od strony lica zabezpiecza¢ plyta pilsniowa, a od odwrocia
tektura. Jezeli wysyla sie kilka dziet razem, warto zabezpieczy¢
tektura takze boki paczki i wzmocni¢ narozniki. Zasada jest,
ze jezeli obraz dotrze do galerii uszkodzony, to bedzie wina
tego, ktéry go wystal, bo zle zapakowal. Nie wolno wysytac
obrazéw z mokrymi farbami.

5. Umowa komisowa
lub sprzedaz za gotéwke

Wiekszos$¢ polskiego handlu dzielami sztuki oparta jest na
sprzedazy komisowej, zatem dostarczajac obraz do marszan-
da, artysta bedzie miat do czynienia wlasnie z ta forma sprze-
dazy. Tworca, przynoszac swoje dzieto do galerii, umawia si¢
zjej reprezentantem, ze otrzyma ustalona naleznos¢ dopiero
po sprzedazy. Jezeli takowa nie nastapi w uzgodnionym przez
strony terminie, dzieto zostanie zwrdcone artyScie w tym
samym stanie, w jakim zostalo przyjete. Nalezy zatem by¢
przygotowanym do wypelnienia dokumentu, ktéry stanowi
umowe przyjecia dziela do sprzedazy i okresla warunki,
na jakich zostanie to dokonane. Wymagany jest przy tym
dowdd osobisty lub paszport. Standardowy dokument wy-
petnia pracownik galerii, za$§ niezb¢dne informacje, jakie
musi uzyskac od twoércy, to jego dane osobowe 1 opis dziela.
Jezeli istnieja jakiekolwiek watpliwosci co do czytelnosci wa-
runkéw umowy, trzeba je wyjasni¢ na tym etapie. Pracownicy
galerii przyzwyczajeni sa do nawet najdziwniejszych pytan
1 na wszystkie wyczerpujaco odpowiedza.
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Wojciech Niewiarowski ujawnia tajemnice rynku sztuki. Artysta do-
wiaduje sie, jaka forme wspodtpracy z marszandem wybraé: galerie
czy dom aukcyjny, jak ustali¢ cene wiasnego dzieta, jak je sprzedac
i rozliczy¢ podatki. Autor informuje, jak skorzysta¢ ze stypendiéw
przyznawanych przez fundacje i urzedy panstwowe. Malarz sam
moze otworzy¢ galerie, z lektury dowie sie, jak to zrobi¢, pozna kosz-
ty, mozliwe zyski, potencjalnych klientoéw. Niewiarowski to pionier
handlu sztuka. Pierwszy w Polsce organizowat aukcje debiutantow,
w kilku uczelniach prowadzit zajecia o rynku sztuki.

Janusz Miliszkiewicz, ,Rzeczpospolita”

Konczac krakowska ASP czterdziesci lat temu, nie wiedziatem, co
dalej z moja karierg artystyczng w wymiarze egzystencjalnym, ani
nie bytem do tego przygotowany. Za czaséw studenckich jedynym
miejscem, gdzie mogtem pokazac¢ moje obrazy, byt Barbakan. Tam
starsi koledzy uczyli mnie, jak wyglada zycie artysty, ktéry chce
sprzedawac wihasne dzieta. W koricu zaczatem wstawia¢ swoje ob-
razy do galerii. Woéwczas kazdy z nas, artystow, byt skazany na sa-
mego siebie. Z uptywem czasu moje obrazy trafity nawet do Japonii
czy RPA. Miatem tez galerie w Zakopanem i Krakowie - poznatem
blaski i cienie profesji marszanda. Trudno mi sobie wyobrazi¢, jak
rozwinetaby sie moja kariera artystyczna, gdybym wtedy wie-
dziat to, co jest w tej ksigzce. Na pewno bytoby mi duzo fatwiej,
i jako artyscie, i jako handlarzowi dziet sztuki. W mojej ocenie jest
to pozycja wartosciowa, przeznaczona dla artystow, kolekcjoneréw
i marszandéw, ktéra w rzeczowy sposéb ukazuje czesto zawite re-
alia zwigzane z promocjg i handlem sztuka. Dlatego teraz, kiedy
mozecie sie o tym wszystkim dowiedzie¢ od specjalisty, przeczytaj-
cie te ksigzke i zobaczcie sami, jak Wam pdjdzie.

Marek Paluch (ur. 1954), artysta plastyk, marszand i antykwariusz
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