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Vaag type ontmoet sneue pakkendrager

Zakenmensen werken graag samen met kunstenaars. Omgekeerd staan creatievelingen opener voor samenwerking met
het bedrijfsleven. Flirten doen ze at volop, maar aleer een echte relatie ontstaat moeten heel wat hordes worden genomen
‘Het gaat mis als kunstenaars alleen voor het grote geld naar het bedrijfsleven stappen.”

Door Linda Huijsmans

neue types in maatpak-
ken. Dat is het clichébeeld
dat kunstenaars hebben
van kantoormensen. Op
hun beurt denken die
vaak aan vage types die laat op-
staan en al vroeg aan hun eerste
biertje beginnen. Niettemin heb-
ben beide kampen elkaar hard no-
dig. Veel bedrijven zijn namelijk
op zoek naar nieuwe mogelijkhe-
den om kunst en creativiteit in
hun bedrijfsproces te integreren.

Fusien Verloop van hetadviesbu-
reau Leenaers Verloop ziet het ge-
regeld in haar praktijk: ‘Bedrijven
zoeken naar creativiteit en innova-
tiekracht bij hun werknemers. Wij
krijgen dan de vraag welke rol een
kunstenaar of culturele instelling
daarbij zou kunnen spelen.

Bedrijven willen meer dan een
evenement sponsoren of een schil-
derij bestellen voor in de directie-
kamer. Ze willen graag betrokken
zijn bij het doen en laten van de
kunstenaars. Dat signaleerde ook
Sandra Boer, directeur van house-
of-initiatives. Zij richtte de stich-
ting Art Initiatives op en lanceerde
het programma Art Partner om de
behoefte van het bedrijfsleven en
het aanbod van de kunstenaars bij
elkaar te brengen. Voorwaarde om
deel tekunnen nemen isdatervan
beide kanten oprechte interesse
bestaat in elkaar. En dat kost vaak
tijd: ‘Veel kunstenaars zijn verbijs-
terd als ze zien dat mensen van 9
tot 6 tussen vier muren werken.
Op hun beurt begrijpen zaken-
mensen niet altijd dat je afspraken
kunt maken zonder stappenplan
of tijdsplanning.’

Het programma Art Partner kop-
pelt bedrijven en kunstenaars
voor langere tijd aan elkaar. Zo
werkt De Nederlandsche Bank sa-
men met de videokunstenaar Da-
rio Bardic. De bank heeft een van
de grootste bedrijfskunstcollec-
ties in Nederland. ‘Kunstenaars
denken anders. Aan de manier
waarop zij hun creativiteit inzet-
ten kan het bedrijfsleven veel heb-
ben. Wij zijn de schroom voorbij
en integreren kunst in onze be-

drijtsvoering. Dat za! straks ook te
zien zijn aan de nieuwe flatscreens
in ons hoofdgebouw, waar de
nieuwsflitsen zullen worden afge-
wisseld met kunstvideo's’, zegt het
hoofd van DNB’s Kunstcommissie,
Alexander Strengers.

Het gebeurt vaker. Neem bij-
voorbeeld het Britse hoofdkantoor
van Unilever. Daar realiseerde men
zich dat er enorme bedragen wor-
den uitgegeven aan marketing,
artwork en reclamebureaus, maar
dat de mensen die daarover beslis-
sen nauwelijks geschoold zijn in
het kijken naar beelden. In samen-
werking met een fotograafen beel-
dend kunstenaar is een workshop
samengesteld. Verloop: ‘Daarin
gingen ze foto's maken en zagen
ze met eigen ogen het verschil tus-
sen kleur of zwart-wit, het effect
dat je krijgt met of zonder mensen
in beeld en wat het resultaat is van
een ander perspectief.

Een ander voorbeeld is de Lon-
don Business School, die in het ka-
der van een managementoplei-
ding de National Portrait Gallery
bezoekt. Terwijl de studenten
langs de vaak eeuwenoude por-
tretten lopen, discussiéren ze over
leiderschap.

Ook maakte Marleen Sleeuwits
voor het Amsterdamse advies- en
managementbureau Boer & Croon
twee series van vijf abstracte foto’s,
waarvoor medewerkers poseren.
Werknemers die een nieuwe colle-
ga weten te werven, worden be-
loond met een originele print van
het werk.

Een stap verder gaat de Hoge-
school voor de Kunsten in Utrecht,
die samen met de theatergroep
Growing Up in Public een bewer-
king maakte van Shakespeares Ot-
hello en bedrijven uitnodigde te
komen kijken. Na de voorstelling
werd gediscussieerd over de vraag
hoe vanuit een klassiek stuk paral-
lellen getrokken kunnen worden
met het moderne bedrijfsleven:
machtsspelletjes, politiek, samen-
werkingsverbanden.

Voor een succesvolle samenwer-
king is van beide kanten toewij-
ding nodig, vindt Fusien Verloop.

‘Het gaat mis als kunstenaars al-
leen voor het grote geld naar het
bedrijfsleven stappen. De sleutel
toteen goede samenwerking is dat
alle partijen nieuwsgierig zijn
naar elkaars leven en geinteres-
seerd zijn in de processen die daar-
in eenrol spelen.’

Onder kunstenaars is het niet
vanzelfsprekend zich te verdiepen
in de wereld van de maatpakken
en het grote geld. Soms is dat op-
rechte afkeer, vaker is er sprake
van koudwatervrees. Art Partner
werktonder andere daarom alleen
met jonge kunstenaars. ‘In die
groep leven minder vooroordelen.
De meesten vinden het erg span-
nend om met een andere wereld
kennis te maken’, zegt Sandra
Boer. Een belangrijke voorwaarde
die zij stelt aan kunstenaars die
willen deelnemen is dat ze onder-
nemend ingesteld zijn. ‘Dat zien
we snel genoeg aan iemands cv:
heeft hij gereisd, zelf exposities ge-
organiseerd? Het kan van alles zijn
en het hoeft niet altijd een succes
geweest te zijn, als ze maar laten
blijken te willen ondernemen. Wij
helpen ze met de bedrijven.’

Als het samenwerkingsverband
tussen bedrijf en kunstenaar na
twee jaar afloopt, is het de bedoe-
ling dat de kunstenaar binnen het
bedrijf minimaal vijf tot tien con-
tactpersonen heeft leren kennen
en zich wat gemakkelijker be-
weegt in de zakenwereld. Alexan-
der Strengers van DNB merkt vaak
dat kunstenaars bij de eerste ont-
moeting stijf staan van de zenu-
wen. ‘Er is soms nauwelijks een
woord mee te wisselen.” Maar ook
praten leren ze als ze regelmatig
bij bedrijven over de vloer komen.
Dan blijken die ‘sneue types in
maatpakken’ wel degelijk erg gein-
teresseerd te zijn in de kunstenaar.
Sterker nog, er ontstaat vaak res-
pect voor de zelfdiscipline en le-
vensstijl van de kunstenaar. Klikt
het, dan zijn de maatpakken graag
bereid ‘hun’ kunstenaar te intro-
duceren aan andere bedrijven in
hun netwerk.
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Ze probeert je ziel te raken

Lineke Bruins is partner bij het ad-
vocatenkantoor Krans & Van Hil-
ten. 'Bij ons op kantoor hangen
mooie schilderijen. vormgeving
vinden we belangrijk. Het interes-
sante aan een samenwerkings-
verband met een kunstenaar is
dat we in aanraking komen met
een andere denk- en gevoelswe-
reld. Dat is inspirerend.’

Na een voorselectie werd een
contract getekend met Esmé
Valk. ‘Het spreekt ons aan dat ze
met textiel werkt.’ In het contract
staat dat valk een kunstwerk
maakt voor Krans & van Hilten.
Hoe en waneer ze dat doet, daar-
inis ze vrij.

‘Meteen nadat ze kennis had ge-
maakt met iedereen op kantoor,
vertrok ze als artist in residence

naar Zwitsterland’, lacht Bruins.
Maar ze liet voor iedereen een en-
velop achter met daarin één vraag
en het verzoek het antwoord op
te sturen. wanneer voel je je be-
dreigd? Waar ben je bang voor?
wat maakt je blij? ‘Ze probeert je
Ziel te raken.’

Het prettigst vindt Bruins het
open contact dat is ontstaan. ‘lIk
ben erg onder de indruk geraakt
van de zelfdiscipline die nodig is
om kunstenaar te kunnen zijn.’
Naast gratis juridisch advies als
dat nodig mocht zijn, biedt Krans
& Van Hilten Esmé valk een plat-
form om met ‘mensen zoals wij’
in aanraking te komen, zoals Line-
ke Bruins het zegt. ‘Zo kunnen wij
haar horizon verbreden, zoals zij
dat bij ons heeft gedaan.’

Een muurtje beschilderen had ik niet gedaan

Esmé Valk (29) kwam tijdens een
van haar eerste gesprekken bij
het advocatenkantoor tot de con-
clusie dat er veel overeenkom-
sten zijn tussen haar werk en dat
van een advocaat. ‘Een advocaat
doet onderzoek, komt soms bij
mensen thuis en krijgt inzicht in
de psychologische en sociologi-
sche kanten van hun levens. Dat
Zijn dingen die mij interesseren.’
Er werken 35 mensen op het kan-
toor. Esmé Valk wilde ze allemaal
persoonlijk leren kennen. ‘lk loop
rond, maak foto’s, stel vragen. Ze
moeten me niet als een indringer
Zien, maar als iemand die met hen
en voor hen aan het werk is.’
Contact met het bedrijfsleven er-
vaart ze als een verrijking, maar .
het financiéle aspect is 0ok niet

onbelangrijk. ‘In deze tijd moet je
als kunstenaar op meerdere viak-
ken actief zijn om je hoofd boven
water te kunnen houden. Er zijn
subsidies, je kunt je vrije werk
verkopen, maar samenwerken
met het bedrijfsleven hoort daar
zeker bij.’

Ze stelt wel eisen. ‘Als ze me had-
den gevraagd een muurtje te be-
schilderen, was ik hard wegge-
rend. Dat vind ik te benauwend.
Nu heb ik een vrije opdracht, die
ik mag invullen zoals ik zelf wil.
Zowel voor het bedrijf als voor
mijzelf is het een verrassing wat
het eindresuitaat zai zijn. Mis-
schien wordt het niet eens een
concreet kunstwerk, maar gaan
we met z’'n alleen een dagje er-
gens heen. Alles is open.’



