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На сегодняшний день проблема предпринимательства в сфере искусства очень актуаль-
на и начинает развиваться все больше и больше с каждым днем. Открытие,продвижение и
содержание частных галерей и аукционных домов требует особых знаний и труда.Данный
вид деятельности полностью связан с совершенно иным сигментом на рынке и для этого
необходим иной подход и нестандартное мышление. Как же открыть частную галерею или
аукционный дом в современных условиях и отличаться от других? Одной из основных це-
лей является развитие и продвижение своего дела,а так же его уникальсть и отличие от
других.
Сотни талантливых художников и других деятелей искусства творят в своих мастерских
и никто даже и не знает о их существовании. Одна из задач галериста это найти такой
талант и продвигать его,показать людям его уникальность исуметь развить спрос на ху-
дожника и его работы.Ты должен быть в первую очередь продюссером и промоутером
своих художников.
Содержание и продвижение частных галерей не так уж просто и галерея должен постоян-
но участвовать на различных мероприятих и выставках искуссва в частности и выезжать
на мероприятия заграницу,такие как биеннале,троенали,арт-базель и другие. Любой гале-
рист должен постоянно держать руку на пульсе чтобы не отставать от тенденций и даже
диктовать их. Для этого нужно постоянно находится навиду и взаимодействовать со СМИ
и быть на слуху.
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