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MODEL BIZNESU RZEZBIARZA
JAKO NIEZALEZNEGO TWORCY

Streszczenie: Celem artykutu jest przedstawienie aktywnosci artysty jako przedsigbior-
cy 1 ukazanie znaczenia wiedzy biznesowej w rozwoju jego kariery. Opisano w nim,
korzystajac z modelu Osterwaldera, wybrane elementy zwigzane z komercyjnym funk-
cjonowaniem na rynku sztuki. Na potrzeby tekstu wytypowano szes¢ elementow modelu
biznesu rzezbiarza: sprzedaz galeryjna, konkursy rzezbiarskie, sympozja rzezbiarskie,
samodzielne pozyskiwanie klientow, wspolprace z dostawcami i podwykonawcami oraz
dziatalno$¢ wystawienniczg. W kazdym z tych punktow omowiono charakterystyke
zagadnienia. Przedstawiono takze wady i zalety poszczegdlnych elementéw modelu.
W artykule zwrocono uwage na wigzaca si¢ z modelem biznesu rzezbiarza koniecznos¢
posiadania wszechstronnej wiedzy. Integralng cze$¢ tekstu stanowi zakonczenie.

Stowa Kkluczowe: artysta, rzezbiarz, model biznesu rzezbiarza, modelu Osterwaldera,
rynek sztuki, komercjalizacja.

JEL Classification: M21, Z1.

Wprowadzenie

Kazdorazowe ,,przyznanie si¢” w kontaktach spotecznych do wykonywania
zawodu rzezbiarza ma zazwyczaj zwigzek ze wzbudzeniem pewnych kontrower-
sji. Jest to prawdopodobnie zwiazane z brakiem $wiadomosci wickszosci spote-
czenstwa na temat pracy rzezbiarza i zwigzanych z nig mozliwosci. Powodem tej
niewiedzy moze by¢ hermetyczno$¢ rynku rzezbiarskiego, trudny dostep do
wiedzy o nim. Dlatego tez mtodzi tworcy decydujacy si¢ na pozyskanie wyzsze-
go wyksztalcenia z dziedziny rzezby czesto moga ustysze¢ pytanie: ,,A co ty po
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tej rzezbie bedziesz robi¢?”. W odpowiedzi na nie w dalszej czesci artykutu zo-
stal opisany model biznesu rzezbiarza obejmujacy rozne elementy modelu
Osterwaldera. Zauwazalna jest luka badawcza w tym obszarze. Warto bowiem
zaznaczy¢, ze wiele polskich uczelni artystycznych bagatelizuje kwestie doty-
czace planowania kariery i tworzenia strategii dotyczacej wilasnego rozwoju.
Stuszne wydaje si¢ by¢ stwierdzenie, ze wspotczesny artysta oprocz samej pracy
tworczej powinien takze zajmowac si¢ dzialaniami marketingowymi. Komercja-
lizacja sztuki, cho¢ przez lata skazywana na ostracyzm przez osoby ze §rodowi-
ska artystycznego, aktualnie jest koniecznos$cia, zwlaszcza jes§li twdrca chce
zachowa¢ ptynnos¢ finansowa, zawodowo wykonujac sztuke. W opracowaniu
postawiono teze, ze model biznesu rzezbiarza jest droga zawodowa wspodlcze-
snego niezaleznego artysty.

1. Zawad rzezbiarza a stale zrodla dochodow

Na wstepie warto zaznaczy¢, ze nie istnieje jedna $Sciezka kariery wlasciwa
dla wszystkich rzezbiarzy. Wybor drogi zawodowej w duzej mierze zalezy od
indywidualnych upodoban i predyspozycji, rodzaju posiadanych umiejetnosci,
a takze aktualnej koniunktury, czasami jednak przypadku. Kwestia, ktéra mozna
poruszy¢ w pierwszej kolejnosci, jest czgsto wystepujacy problem niestabilnych
zarobkow. Aby mu zapobiec, niektore osoby usituja podjac $ciezke kariery in-
stytucjonalnej. Ta droga zawodowa oznacza zatrudnienie w szeroko rozumia-
nych instytucjach kultury, takich jak muzea, galerie, uczelnie wyzsze o profilu
artystycznym, fundacje zajmujace si¢ sztukg. Taka forma zarobkowania moze
zapewni¢ staty, comiesigczny dochdd. Nalezy tutaj jednak zaznaczy¢, ze liczba
miejsc pracy w instytucjach kultury jest znacznie ograniczona i nieadekwatna
w stosunku do liczby absolwentéow konczgcych rokrocznie studia artystyczne.
Czesto praca w tego typu placéwkach polega na obstudze kwestii administracyj-
nych badz prowadzeniu badan z zakresu teorii sztuki i kultury, co nie dla kazde-
go tworcy jest rzeczg interesujaca. Praca w instytucjach kultury wiaze si¢ takze
Zazwyczaj Z normowanym czasem pracy i ograniczonym urlopem. Z tego powodu
udziat w interesujacym plenerze lub sympozjum moze by¢ utrudniony, a czasem
niemozliwy. Stata, etatowa praca wigze si¢ niewatpliwie z pewna stabilizacja
finansowa, jednak moze stanowi¢ przeszkodg¢ w swobodnej pracy tworczej i ze-
pchna¢ ja na dalszy plan.
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Z uwagi na ograniczong liczbe etatowych miejsc pracy dla rzezbiarzy mto-
dzi tworcy powinni si¢ wczesniej zastanowi¢ nad samodzielnym stworzeniem
migjsca pracy dla siebie i znalezieniem swojej niszy na rynku.

2. Model biznesu

Teoria modeli biznesu wpisala si¢ juz na trwate w nauke o zarzadzaniu [Ja-
btonski, 2017, s. 89-108] i jest nicodlgcznym elementem kazdego przedsigwzie-
cia biznesowego [Teece, 2010, s. 172-194]. Modele biznesu interesuja naukow-
cow 1 praktykoéw [Falencikowski, 2013]. Istniejg liczne interpretacje definicji
[por. Jabtonski, 2014, s. 735-745]. Jedna z najpopularniejszych jest definicja
wedtug D. Teece’a [2010, s. 172-194], zgodnie z ktérg model biznesu charakte-
ryzuje, jak firma dostarcza warto$¢ klientowi i jak przemienia ptatnosci w zyski.

Wedhug Timmersa [1998, s.3-8] model biznesu jest architektura dla produk-
tow, ushug i przeptywu informacji, wliczajac opis réoznych pomiotéw gospodar-
czych i ich rolg, opis potencjalnych korzysci dla réznych aktoréw biznesu oraz
opis zrodet przychodow.

W tym tek$cie obowigzuje definicja modelu biznesu, ktoéra opisuje logike
tworzenia oraz przechwytywania wartosci na rzecz przedsiebiorstwa i dostar-
czania jej do klienta [por. Falencikowski, 2013, s. 36; Coblence, Normandin,
Poisson-de Haro, 2014, s. 126-144; Moyon, Lecocq, 2013; Zott, Amit, Massa,
2011, s. 1019-1042].

Jedna z popularniejszych koncepcji modeli biznesowych jest business model
canvas (rys. 1) autorstwa Alexandra Osterwaldera [Osterwalder, Pigneur, 2012].
Na potrzeby niniejszego tekstu ten model zostal przyjety jako obowiazujacy.
Opisuje on w sposob precyzyjny, jak sa tworzone i dostarczane wartosci klien-
tom.
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Rys. 1. Szablon modelu biznesowego Osterwaldera

Zrodlo: [www 1].

3. Model biznesu rzezbiarza — wyniki badan
3.1. Metodyka badan

W artykule postawiono teze, ze model biznesu rzezbiarza jest drogg zawo-
dowa wspolczesnego niezaleznego artysty. Autorzy zdecydowali si¢ na zebranie
danych poprzez przeprowadzenie obserwacji uczestniczacej. Miata ona miejsce
podczas prowadzenia dziatalno$ci tworczej oraz uczestnictwa w licznych projek-
tach artystycznych na terenie Polski i zagranicy w latach 2016-2018. W analizie
wykorzystano takze wnioski z wywiadu przeprowadzonego w 2018 r. z rzezbia-
rzem, dr. Marcinem Mielczarkiem, jak réwniez literature przedmiotu.

Wybdr metody badan byt podyktowany znikomg ilos$cig dostepnych danych
dotyczacych charakterystyki zawodu rzezbiarza z punktu widzenia modelu biz-
nesu.
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3.2. Model biznesu rzezbiarza — wolny zawod

Analizowany model biznesu rzezbiarza zostat stworzony na podstawie sza-
blonu modelu biznesu Osterwaldera, z ktérego wybrano sze$¢ elementow: seg-
menty klientéw, propozycja wartosci, kanaty, relacje z klientami, kluczowe dzia-
tania i kluczowi partnerzy.

Wybor tylko szesciu z dziewigciu elementéw modelu biznesu rzezbiarza byt
podyktowany faktem, ze opisane ponizej elementy nie sag uwzgledniane w Sciez-
ce kariery rzezbiarza prezentowanej w trakcie toku studiéw na kierunkach rzez-
biarskich w Polsce.

3.2.1. Samodzielne zdobywanie klientow — segmenty klientow

Model biznesu rzezbiarza uwzglednia w swojej dzialalnosci segmenty
klientdw, ktorych obstuguje. Rzezbiarz pozyskuje klientow i zleceniodawcoéw na
wlasng rgke. Dotyczy to zwlaszcza wigkszych realizacji, takze tych przeznaczo-
nych do przestrzeni publicznej. W tym wypadku niezbedne jest przygotowanie
indywidualnej oferty dostosowanej do domniemanych potrzeb i preferencji po-
tencjalnego zleceniodawcy. Kluczowa kwestig wydaje si¢ by¢ analiza charakteru
dziatalno$ci i upodoban ewentualnych klientow. Taka spersonalizowana oferta
moze zawiera¢ dla przyktadu projekt proponowanej realizacji, zatozenia ideowe,
mozliwie dokladny kosztorys oraz wizualizacje rzezby w przestrzeni. Niewat-
pliwie wykonanie tego typu zindywidualizowanej propozycji wymaga poswig-
cenia sporej ilosci czasu, jednak ewentualne zyski moga by¢ tego warte. Warto
tez rozwazy¢ zaproponowanie projektu, ktory przewiduje mozliwo$¢ rozwoju
i poszerzania o kolejne, spojne tematycznie realizacje. Dzieki temu rzezbiarz
moze uzyska¢ statego zleceniodawce oraz stworzy¢ cykl rzezb w przestrzeni
publiczne;j.

Znacznie mniej czasochtonne, lecz nie mniej wazne moze by¢ przygotowa-
nie oferty dotyczacej zaprojektowania i wykonania mniejszych form przestrzen-
nych, takich jak gadzety promocyjne czy elementy dekoracyjne. W tym przy-
padku personalizacja nie jest konieczna. Wazniejsze jest u$wiadomienie
ewentualnym klientom zakresu dziatania przedsigbiorstwa rzezbiarskiego czy
indywidualnego artysty. Dzieki wyksztalceniu artystycznemu rzezbiarz moze
zaprojektowaé¢ obiekty o wysokich walorach estetycznych i unikatowym wzor-
nictwie. Ten fakt mozna zaznaczy¢ w ofercie jako jeden z atutow proponowane;j
ustugi. W przypadku zunifikowanej oferty istotne bedzie przygotowanie bazy
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firm, ktorych profil dziatalnosci moze wskazywac na ewentualne zainteresowanie
proponowanymi ustugami. Z uwagi na duze mozliwosci komunikacyjne i zdol-
no$¢ wspolpracy na odleglos¢ warto wzigé pod uwage firmy dziatajace na terenie
catego kraju. Wysitki zwigzane z poszukiwaniem klientéw wymagaja najwick-
szej intensyfikacji na poczatku dzialalnosci, z czasem rzezbiarz moze zyskaé
statych zleceniodawcow [Caban-Piaskowska, Mielczarek, 2016a, s. 127-140].

3.2.2. Konkursy rzezbiarskie — propozycja wartoSci

Innym elementem modelu rzezbiarza jest propozycja wartosci. Rzezbiarz
stara si¢ rozwigza¢ problemy swoich klientow i zaspokoi¢ ich potrzeby za po-
mocg warto$ci wynikajacych z udzialu w konkursach o charakterze rzezbiar-
skim. Owe konkursy mozna podzieli¢ na trzy gtéwne kategorie.

Konkursy pierwszego typu maja czgsto na celu promocje najlepszych twor-
cOW oraz zaprezentowanie szerszemu gronu odbiorcow dziet o jak najwigkszej
wartos$ci artystycznej. Maja one charakter przegladowy i konczg si¢ zazwyczaj
wylonieniem laureatow, zorganizowaniem wystawy pokonkursowej oraz publi-
kacja wyroznionych prac w katalogu. Zazwyczaj oferowana nagroda jest mniej-
sza niz w przypadku konkurséw drugiej kategorii. Oczywiscie pula nagrod
przewidywanych przez regulaminy jest zalezna od rangi konkursu oraz hojnosci
sponsorow, dlatego trudno wskaza¢ jednoznaczny zakres warto$ci omawianych
nagrod. Niewatpliwa zaleta konkurséw o charakterze przegladowym jest czgsty
brak ograniczen dotyczacych formy i tematyki pracy. W przypadku rzezby za-
zwyczaj jedynym wymogiem jest zmieszczenie si¢ w Sci§le okreslonym zakresie
wagowym 1 wielkosciowym. Jest to zwigzane z ograniczeniami galerii dotycza-
cymi ilo$ci dostgpnej przestrzeni oraz dopuszczalnego obciazenia, a takze z ewen-
tualng koniecznoscig transportu wyroznionych dziel. Kwestie dotyczace wyrazu
artystycznego sg najczesciej wolne od ograniczen. Organizatorami tego typu
konkursow sg zazwyczaj galerie sztuki oraz instytucje kultury.

Druga kategoria obejmuje konkursy, ktorych przedmiotem jest wykonanie
projektu rzezby lub instalacji przeznaczonej do dedykowanej przestrzeni pu-
blicznej. Tego typu wspdtzawodnictwo konczy si¢ zazwyczaj podpisaniem z lau-
reatem kontraktu na wykonanie obiektu zaproponowanego w zwycieskim
projekcie. W tym przypadku uczestnik powinien si¢ dostosowac do $cisle okre-
slonych przez organizatora regul. Zazwyczaj z gory ustala si¢ miejsce przezna-
czenia rzezby, jej maksymalne i minimalne wymiary, tematyke, sposob przed-
stawienia oraz przewidywany budzet. Zwyciestwo w tego typu konkursie jest
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najczesciej zwigzane z wigkszg mozliwoscig zarobku niz w konkursach przegla-
dowych. Jest to spowodowane faktem, iz pierwsza nagroda zawiera w sobie
zaproszenie do negocjacji dotyczacych wykonania rzezby przedstawionej w pro-
jekcie konkursowym oraz podpisania kontraktu na realizacj¢ danego dziela.
Warto podkresli¢, ze jednym z warunkow dopuszczenia do udziatu w rywalizacji
jest zgodno$¢ projektu z wymogami organizatora. Opisywane w tym akapicie
konkursy sg najcze$ciej organizowane przez urzedy miast, instytucje samorza-
dowe lub organizacje pozarzadowe.

Przedmiotem trzeciego typu konkursow jest zaprojektowanie niewielkiej
formy przestrzennej, takiej jak statuetka, medal pamigtkowy czy gadzet, czyli
zaprojektowanie 1 wykonanie prototypu. W tym przypadku uczestnik takze musi
si¢ dostosowa¢ do wymagan organizatora dotyczacych wymiaréw, zawartej
typografii czy tematu realizacji. Zwycigski projekt jest zazwyczaj realizowany
jako forma upominku, pamiatki lub nagrody. Oprocz gratyfikacji za wygranie
konkursu czesto zwyciezca otrzymuje takze honorarium za wykonanie okreslo-
nej liczby egzemplarzy obiektu przewidzianego w projekcie. W przypadku gad-
zetow przydatna moze si¢ okaza¢ wiedza z zakresu szeroko rozumianego wzor-
nictwa. Tego typu konkursy sa najczesciej oglaszane przez organizacje rzagdowe
1 pozarzadowe, prywatne przedsigbiorstwa, stowarzyszenia i fundacje.

Udzial w réznego rodzaju konkursach moze by¢ traktowany jako element
modelu biznesu rzezbiarza. Nalezy jednak zaznaczyé, ze zarabianie poprzez
udziat w konkursach jest kwestig niezwykle niepewna. Dlatego tez btedem wy-
daje si¢ by¢ zamykanie si¢ tylko na ten rodzaj dziatalnosci. Nalezy wzia¢ pod
uwage konieczno$¢ posiadania mozliwie statego, niezaleznego od decyzji jury
konkursowych, zrodta dochodow. Planujac w modelu biznesu rzezbiarza udziat
w konkursach, nalezy przewidzie¢ staty, najlepiej comiesieczny budzet przezna-
czony na pokrycie kosztow zwigzanych z uczestnictwem w rywalizacji. Moze on
by¢ przeznaczony na takie optaty, jak: wpisowe, koszty wykonania projektu,
materiaty, druk plansz prezentujacych projekt czy wysytka. Warto si¢ wcze$niej
zapozna¢ z ofertami firm przewozowych, co moze oszczgdzi¢ wiele czasu i pie-
nigdzy w przypadku konieczno$ci wystania pracy konkursowej ,,na ostatnia
chwile”. Nalezy tez wzia¢ pod uwage ewentualny samodzielny transport projek-
tu na miejsce konkursu. Taka sytuacja moze by¢ spowodowana na przyktad
nieoplacalnym kosztem wysytki wigkszych objetosciowo i wagowo obiektow
czy strachem przed zniszczeniem rzezby w trakcie wysylki. Inwestycje czasu
i pienigdzy w udzial w konkursach rzezbiarskich mozna uzna¢ za ryzykowna.
Warto jednak wzia¢ pod uwage, ze w przypadku zwycigstwa mozna liczy¢ na
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otrzymanie do$¢ wysokiej nagrody pieni¢znej. Zwycigstwo lub wyroznienie
w konkursie wigze si¢ tez zazwyczaj z uzyskaniem znaczacego punktu w portfo-
lio i promocjg nazwiska. Ma rowniez znaczenie prestizowe.

3.2.3. Sprzedaz galeryjna — kanaly

Kolejnym elementem modelu biznesu rzezbiarza sa kanaly. Rzezbiarz za
posrednictwem kanaléw komunikacji, dystrybucji i sprzedazy trafia ze swoimi
propozycjami wartosci do klientow.

Jedng z bardziej oczywistych form zarobkowania rzezbiarza moze by¢
sprzedaz galeryjna oraz udzial w licytacjach sztuki. Mozna to uznaé za jeden
z najbardziej podstawowych mechanizmow dziatania na rynku sztuki. To roz-
wigzanie zawiera w sobie kilka mozliwosci. Jedna z nich jest otwarcie przez
artyste autorskiej galerii sztuki, w ktorej bedzie prezentowal i sprzedawat wy-
tworzone przez siebie dziela. Nalezy jednak uwzgledni¢c w tym przypadku
znaczne koszty utrzymania, wsrdd ktérych beda si¢ znajdowaé optaty m.in za:
wynajem, dostosowanie i ubezpieczenie lokalu, monitoring, reklame czy sprzet.
Koniecznoscig, zwlaszcza dla poczatkujacych tworcow, moze si¢ tez okazaé
wzbogacenie oferty o dzieta zaprzyjaznionych artystow, co zwigkszy potencjalne
mozliwosci sprzedazowe oraz idace za tym zarobki. Warto tez podkresli¢, ze
osoby zaczynajace karier¢ na rynku sztuki musza si¢ liczy¢ ze znacznie mniej-
szymi zarobkami ze sprzedazy dziet niz artysci o znanym nazwisku oraz wypra-
cowanej renomie. W zwigzku z tym ewentualng ch¢¢ prowadzenia galerii autor-
skiej nalezy doktadnie przeanalizowa¢ pod wzglgdem ekonomicznym i na tej
podstawie zdecydowac o celowosci prowadzenia tego typu instytucji. Na szcze-
$cie na rynku wydawniczym pojawia si¢ coraz wiecej tekstow dotyczacych cha-
rakterystyki rynku sztuki, ktére niewatpliwie mogg da¢ mtodym artystom wska-
zowki dotyczace planowania kariery [Niewiarowski, 2017, s. 157-232].

Obecnie rynek sztuki daje mozliwos¢ sprzedazy dziet poprzez posrednikow:
galerie czy domy aukcyjne (w tym internetowe), ktore oferujg dzieta wielu roz-
nych artystow. W tym przypadku nalezy zaakceptowac fakt, iz posrednik pobie-
ra ustalony wczesniej procent od sprzedazy dzieta. Niewatpliwg zaletg takiej
sprzedazy jest brak comiesigcznych kosztéw utrzymania, w przeciwienstwie do
prowadzenia galerii autorskiej. Warto tez zauwazy¢, ze zazwyczaj tego typu
instytucje dysponujg wypracowang w ciggu lat dziatalnosci grupg odbiorcow, co
zwicksza prawdopodobienstwo sprzedazy [Niewiarowski, 2017, s. 33-82].
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Istotng kwestig jest wczesniejsze zapoznanie si¢ z terminologia stosowang
przez tego typu instytucje oraz regulaminami optat. Dzieki temu mozna unikna¢
wielu niedomowien. Informacje teoretyczne, dotyczace mechanizméw rynku
sztuki, mozna znalez¢ wsrdd pozycji ksiazkowych oraz w prasie branzowej
[Niewiarowski, 2017, s. 33-82], ktorych w ostatnim czasie jest coraz wigcej. To
w znacznym stopniu moze wptynaé na zwigkszenie $wiadomosci tworcow zwia-
zanej ze sprzedaza dziet.

W sprzedazy dziet sztuki duze znaczenie majg kontakty migdzyludzkie.
Prowadzenie rozméw z uczestnikami rynku sztuki jest jednym z kluczowych
7rédel pozyskiwania informacji na jego temat [Zaglewska, 2018, s. 32-33].
Z uwagi na hermetyczny charakter omawianego rynku istotne jest tez wzbudze-
nie wzajemnego zaufania pomi¢dzy kontrahentami. Na tej podstawie mozna
zauwazyC, ze praca artysty nie powinna si¢ ogranicza¢ wylacznie do tworzenia
w zaciszu pracowni. Wrecz przeciwnie, otwarte kontakty z potencjalnymi klien-
tami i odbiorcami oraz umiej¢tno$¢ opowiadania o tworczosci w sposob intere-
sujacy dla innych, a wigc dzielo wpisane w szerszy, intrygujacy odbiorce kon-
tekst (metoda storytellingu), wzbudza wigksze zainteresowanie potencjalnych
nabywcow i utatwia ich pozyskanie.

3.2.4. Dzialalno$¢ wystawiennicza — relacje z klientami

Uzasadnione wydaje si¢ by¢ takze wspomnienie o dziatalno$ci wystawien-
niczej. Ten element modelu biznesu rzezbiarza jest szczegodlnie wazny z punktu
widzenia ksztaltowania relacji z klientami.

Jest to forma pracy artystycznej majaca najczesciej charakter niekomercyj-
ny. Wiaze si¢ z organizacja wystaw indywidualnych swojej tworczosci lub
uczestnictwem w ekspozycjach zbiorowych wraz z innymi artystami. Niezwykle
przydatne w tego typu dziatalnosci jest nawigzanie znajomosci wsréd oséb pro-
wadzacych interesujgce nas galerie sztuki. W przypadku rzezby podczas wyboru
miejsca wystawy nalezy wziag¢ pod uwage usytuowanie galerii oraz jej mozliwo-
sci lokalowe. O ile prezentacja matych form przestrzennych nie powinna spra-
wia¢ wickszego problemu, o tyle juz wicksze i cigzsze rzezby mogg si¢ okazac
problemem w konteks$cie galerii znajdujacej si¢ na pietrze i nieposiadajacej windy.
Ekspozycje warto planowaé dla $cisle okreslonej przestrzeni i dedykowac ja
konkretnemu miejscu. Zorganizowanie wystawy wigze si¢ takze z pewnymi na-
ktadami finansowymi, takimi jak: koszty transportu, elementow potrzebnych do
prezentacji rzezb, materialdow promocyjnych czy organizacji wernisazu. Nie-
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zbedny jest tez spory naktad czasowy w trakcie przygotowan do wystawy. Pre-
zentacja prac w galeriach moze mie¢ jednak duze znaczenie dla promocji twor-
czo$ci artysty. Udzial w wystawach jest rowniez dobrze odbierany w wykazie
osiagniec rzezbiarza.

3.2.5. Sympozja rzezbiarskie — kluczowe dzialania

Innym elementem omawianego modelu sg kluczowe dziatania. Rzezbiarz,
uczestniczgc w sympozjach rzezbiarskich, zdobywa odpowiednig wiedze, kon-
takty, a takze uznanie niezbgdne do formulowania i realizacji wczesniej opisa-
nych elementow. Te dzialania moze wykona¢ w celu efektywnego prowadzenia
swojego biznesu i planowania artystycznej kariery. Sa to wydarzenia trwajace
zazwyczaj od kilku do kilkunastu dni, podczas ktérych wybrana przez organiza-
torow grupa artystow ma stworzy¢ rzezby. Najczesciej technologia i materiaty
uzyte do wykonania obiektow sg z gory okreslone w regulaminie. Tego typu wy-
darzenia wigzg si¢ gldwnie z pracg plenerowa. Typ sympozjoéw nalezy dobracd
scisle do umiejetnosci i preferencji rzezbiarza. Uczestnicy wigkszosci z nich sg
dobierani droga konkursu, na podstawie wysylanych zgloszen, zawartoSci port-
folio, osiagnie¢ oraz projektu planowanej realizacji. Na terenie Polski otwarty
nabor jest rzadko spotykana forma doboru rzezbiarzy, jednak w innych krajach
europejskich jest to najczestszy sposob rekrutacji uczestnikow.

Udziat w sympozjum wigze si¢ z kilkoma kwestiami, ktore warto przybli-
zy€. Rzezbiarz zakwalifikowany do udzialu w sympozjum moze liczy¢ na zwig-
zane z tym faktem benefity. Sa one zawsze $cisle okreslone w regulaminie do-
stepnym w czasie trwania naboru. Wybrani przez organizatoréw artysci maja
w wigkszos$ci przypadkéw zapewnione materialy, wyzywienie, zakwaterowanie
oraz wynagrodzenie za prac¢. Czasami pokrywane sg takze koszty podrozy
uczestnikéw. Jest to zatem okazja do wykonania wigkszej realizacji bez ko-
niecznos$ci wlasnego wkladu finansowego. To takze $wietna okazja do nawigza-
nia kontaktéw 1 wymiany do$wiadczen z rzezbiarzami z innych krajow czy re-
giondéw. Organizatorzy dbaja zazwyczaj o promocj¢ wydarzenia, dzigki czemu
znaczna ilo§¢ osob ma szans¢ zapoznal si¢ z tworczoscia jego uczestnikow.
Udzial w sympozjum moze tez by¢ istotnym punktem w portfolio rzezbiarskim
1 podnosi¢ prestiz artysty. Warto jednak zaznaczy¢, ze wykonane rzezby stajg si¢
najczesciej wlasnoscig organizatora, ktory decyduje o ich pdzniejszych losach.
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3.2.6. Dobor dostawcow i podwykonawcow — kluczowi partnerzy

Kolejnym elementem omawianego modelu sa kluczowi partnerzy. Niektore
dziatania rzezbiarz zleca firmom zewngtrznym, a niektore zasoby pozyskuje
spoza swojej dziatalnos$ci. Istotng kwestig jest stworzenie bazy firm i dostawcow
umozliwiajagcych sprawne wykonywanie zlecen. Praca rzezbiarza wigze si¢
z uzyciem roéznego rodzaju materiatdw i technologii. W zwigzku z tym artysta
zajmujacy si¢ ta dziedzing sztuki powinien charakteryzowac si¢ wszechstron-
nymi umiej¢tnosciami i duza wiedza z dziedzin zwigzanych z rzezba, np. odlew-
nictwa czy druku 3D. Istotne jest wyodrebnienie grupy zaufanych firm zaopatru-
jacych w rdznorakie materiaty i bedacych podwykonawcami w niektorych
zleceniach. Zwlaszcza w przypadku podwykonawcow istotne jest posiadanie
w swojej bazie firm oferujacych wysokiej jako$ci ustugi w jak najlepszej cenie.
Pomocne moze by¢ nawigzanie statych kontaktow, dzigki ktérym w momencie
wykonywania zlecenia porozumienie miedzy rzezbiarzem a rzemieslnikiem
bedzie tatwiejsze do osiagnigcia. Wiedza z zakresu technologii i rynku ustug
moze si¢ okaza¢ nieoceniona w kontekscie koordynowania dziatan firm podwy-
konawczych. Wiele realizacji rzezbiarskich wigze si¢ z koniecznoscig prowa-
dzenia pracy zespolowej. W tym wypadku rzezbiarz, jako osoba odpowiedzialna
za catosciowy ksztalt dzieta, staje na pozycji lidera. W zwiazku z tym bardzo
wazne moze si¢ okaza¢ posiadanie wiedzy 1 umiej¢tnosci takze z zakresu kiero-
wania zasobami ludzkimi.

Podsumowanie

W niniejszym artykule potwierdzono teze, ze model biznesu rzezbiarza jest
droga zawodowa wspotczesnego niezaleznego artysty. W tek$cie zostal opisany
model biznesu rzezbiarza z wybranymi elementami modelu Osterwaldera, nie
obejmuje on jednak wszystkich perspektyw stojacych przed twoérca u progu ka-
riery rzezbiarskiej. Podczas obserwacji zauwazono, ze rézne elementy modelu
zazwyczaj si¢ przeplatajg w zalezno$ci od indywidualnych upodoban rzezbiarza
oraz aktualnej koniunktury. Na podstawie przedstawionych powyzej rozwazan
mozna tez stwierdziC, ze istotna w pracy rzezbiarskiej jest wszechstronnosc¢
i umiejetnos¢ dostosowania swoich umiejetnosci do aktualnych potrzeb.

Celem niniejszego artykutu jest pokazanie, jak ztozong kwestia w drodze
planowania kariery zawodowej w opisywanej dziedzinie sztuki jest model bizne-
su rzezbiarza. Zaleceniem dla artystow wykonujacych wolny zawdd, taki jak
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rzezbiarz, jest stworzenie, opisanie i zanalizowanie pelnego modelu biznesu
Osterwaldera. Dziatania te w potaczeniu z wiedzg biznesowa maja stuzy¢ zwiek-
szeniu skutecznosci dziatan artystycznych, pomoc w rozwoju kariery, aby artysta
jako przedsigbiorca mdgt si¢ utrzymac ze swojej dziatalnos$ci.

Artykut ten powinien si¢ takze przyczyni¢ do przetamania aury tajemniczo-
$ci 1 tabu dotyczacych sposobow zarobkowania w $wiecie sztuki. Tekst stanowi
zarys problematyki i moze by¢ przyczynkiem do kolejnych opracowan i dyskusji.
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SCULPTOR AS A BUSINESS MODEL OF AN INDEPENDENT ARTIST

Summary: The aim of the article is to present the activity of an artist as an entrepreneur
and to show the significance of business knowledge in an artist’s development process.
Using the Osterwalder model, the text describes selected elements connected with com-
mercial side of art market. For the needs of the herein article six elements were chosen:
gallery sale, sculpture contests, sculpture symposiums, unassisted clients seeking, coop-
eration with suppliers and subcontractors as well as exhibition activity. Each of the ele-
ments was characterised. What is more, advantages and disadvantages of each of the
parts of the model were depicted. The article emphasizes the necessity to have versatile
knowledge which is connected with the sculptor business model. The ending is an inte-
gral part of the text.

Keywords: artist, sculptor, sculptor business model, Osterwalder model, art market,
commercialization.





